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Vender en Marketplaces.

Todo lo que debes saber antes de lanzarte.

ZQué es un Marketplace?

La mayor preocupacion para toda aquella empresa inmersa en el e-commerce
es incrementar las ventas y alcanzar el mayor nimero de clientes potenciales
de la forma mas rapida y econémica posible.

¢Has oido hablar sobre los marketplaces?

Estos pueden ser una gran opcién para tu estrategia de e-commerce. Sin
embargo, es imprescindible analizar todas las variables antes de tomar una
decisién precipitada.

“Un marketplace es una tienda virtual que trabaja
como intermediaria entre compradores y vendedores”

Para entenderlo mejor, lo explicaremos con un ejemplo.

Piensa en un centro comercial fisico. Es un lugar donde miles de personas van
porque les parece conveniente comprar en un mismo lugar con una gran
variedad de tiendas. Por lo tanto, como propietario de una tienda, me interesa
estar ahi, ya que hay miles de clientes potenciales que entran todos los dias.

Un marketplace es exactamente lo mismo, pero en el mundo del e-commerce.
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¢Por qué deberia vender en un Marketplace?

Segun el estudio anual de e-commerce realizado por el IAB (/nteractive
Advertising Buread) en 2019, en Espafia hay mas de 20,3 millones de
compradores online. Es decir, un 71% de los usuarios compran productos
de forma online.

"2 de cada 3 compradores online se informan en los
marketplaces antes de comprar un producto. Un 68% de
esos compradores finalizan la compra en el mismo portal”.

El 40% de las empresas europeas que venden a través de internet
usan los marketplaces como canales de venta. Esta cifra sigue aumentando
afno tras afo. En paises como Italia, Alemania y Austria, son mas del 50% de
las empresas que venden en internet las que hacen uso de los marketplaces.
En el caso de Espafia, esta cifra supone el 41% de las empresas.’

Web sales broken down by own website or apps and marketplace,
2018
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Mote: Only countries with available results for both indicators are displayed
Mot available: Montenegro {unreliable), own website or apps for Serbia (unreliable), North Macedonia (no data)

Source: Eurostat (online data code: isoc_ec_eseln2) eurostatE

! TAB Spain (04/07/2019). Estudio Anual de E-commerce 2019. https://iabspain.es
2 IAB Spain (04/07/2019). Estudio Anual de E-commerce 2019. https://iabspain.es
3 Eurostat (23/01/2020). £-Commerce Statistics. https://ec.europa.eu/eurostat
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<Qué marketplaces hay en Espana?

Entre los Marketplaces mas populares en Europa se encuentran Amazon
(25%), Aliexpress (14%), Ebay (8%).

“En el caso de Espana, el mercado e-commerce tiene
un valor de 18,200 millones de Euros, con un
crecimiento superior al 15% anual.” 4

Entre los productos mas vendidos, se encuentra en primer puesto la categoria
de “ropa y calzado” con un 17% del total de ventas, seguido por “comida y
bebida” y “electrdnica”.’

A continuacidn, vamos a dar una breve introduccion de los marketplaces mas
populares de Espana:

amazZon

El gigante del e-commerce Amazon es el marketplace mas popular en Espaia
con una amplia diferencia respecto al resto. En 2019, su facturacion
ascendié a 4.530 millones de Euros®. Amazon ha sido capaz de captar a 9
de cada 10 compradores que le visitan’. Su principal caracteristica es la
facilidad para empezar a vender en todos los mercados de Amazon en Europa.

* Ecommerce Europe. European Ecommerce Report 2018. https://www.ecommerceperations.org
> Ecommerce Europe. European Ecommerce Report 2018. https://www.ecommerceperations.org
® eShowMagazine. Top 300 Guide 2019. https://eshowmagazine.com

’ Tandem (14/03/2019). Estudio Marketplaces 2019. https://tandemup.net
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Alix=xpress

Aliexpress es el marketplace B2C del grupo chino Alibaba. Es el mayor
competidor de Amazon a nivel global y recientemente ha llegado a Espana con
el proyecto “Aliexpress Plaza”.

En 2019, ha sido la segunda tienda online con mas ventas en Espaia,
generando un total de 1.363 millones de euros®.

Aunque Aliexpress es bien conocido por ser el paraiso de los productos /ow
cost provenientes de China, cualquier empresa puede ofrecer sus productos
en esta pagina.

tm

Ebay ha pasado de ser un sitio de compraventa entre particulares con el
famoso método de subasta, a ser un marketplace en el que cualquier empresa
o particular puede abrir su propia tienda. En 2019, ha sido la tercera
plataforma marketplace mas visitada y la tercera plataforma con mas pedidos
gestionados, con un total de 24 millones de pedidos.’

8 eShowMagazine. 7op 300 Guide 20189. https://eshowmagazine.com
9 eShowMagazine. 7op 300 Guide 20189. https://eshowmagazine.com
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¢Existen Marketplaces especializados?

Son muchas las empresas que han encontrado el éxito en e-commerce gracias
a la existencia de marketplaces especializados en su categoria de productos.
En Espafa, son cada vez mas los marketplaces que aparecen para cubrir las
necesidades de este tipo de empresas. Estas plataformas estan
experimentando un gran crecimiento en estos Ultimos afios.

Zalando es un Marketplace aleman especializado en la categoria de
4 zalando “ropa y calzado”. Utiliza un sistema de gestion muy parecido al de
Amazon, disponiendo de una plataforma muy practica para el
vendedor. Es importante destacar el espectacular posicionamiento
que tiene en Google, atrayendo un gran volumen de visitas por ello.

Pixmania es un Marketplace francés especializado en todo tipo de

PIXMANIA _ P P P
productos relacionados con la electronica de consumo y
articulos para bebés.

.\:{. prlvall a Privalia, BuyVip y Ofertix s?n el equivalente online de los outlets de
marcas, en su gran mayoria de ropa y calzado. Estos tres

| ,
buy"’-p marketplaces ofrecen ofertas limitadas. Su caracteristica principal
Ofertix™ es que no puedes comprar lo que quieras y cuando quieras, sélo

cuando te lo ofrecen.
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Solostocks es el Marketplaces B2B mas popular de Espana. Esta
SoloStocks @ especializado en el segmento B2B, es decir, compraventa entre
Cmmm— empresas. La categoria de productos que oferta esta orientada a la

carpinteria, construccion y suministros eléctricos.

Etsy es un Marketplace especializado en articulos hechos a

Et Sy mano y antigiiedades. Cuenta con mas de 18 millones de
productos en venta y 1,4 billones de visitas mensuales en todo el
mundo.

¢Qué ventajas tiene vender en un Marketplace?

Vender en un marketplace tiene muchas ventajas respecto a vender en tu
propia tienda online. A continuacion, vamos a valorar las ventajas de vender
en uno de ellos.

1. Tus productos tendran una mayor visibilidad

De la mano de una plataforma e-commerce, el nimero de compradores
potenciales que encuentren tu producto es mucho mayor. Los marketplaces
poseen un gran potencial de posicionamiento SEO, por lo que tu producto
estara bien posicionado en los buscadores. Ademas, como comentabamos
antes, 2 de cada 3 compradores online buscan informacién directamente
desde los marketplaces.

2. Menos competencia

Sélo en Europa, existen mas de 800.000 tiendas online. Sin embargo, sélo
existen alrededor de 355 marketplaces. Aunque el nUmero de competidores
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es menor en los marketplaces, la competencia en ciertos productos/categorias
puede ser muy feroz. Sin embargo, resulta mas facil destacar entre 355
tiendas que entre 800.000.

3. Facilidad para vender en mercados internacionales

Los marketplaces son una herramienta fantastica para realizar ventas
transfronterizas sin mucho esfuerzo extra. No tendras que preocuparte por
traducir tu pagina web entera, posicionarte en los buscadores de otros paises,
etc. Ademas, algunos marketplaces se ocupan de gestionar el envio y la
logistica del producto, tanto a nivel doméstico (Espafia), como a nivel
internacional. Un claro ejemplo de esta gestion es el programa Paneuropeo de
Amazon FBA.

4. Es mas economico que tener tu propia tienda online

Al no tener que disponer de una pagina web (aunque es recomendable),
puedes ahorrarte muchos costes (y horas de trabajo) relacionados al
marketing digital. EI marketplace te proporciona todo lo que necesitas para
empezar a vender lo antes posible. Por ejemplo, no tienes que invertir en
dominios, diseno web, hosting, posicionamiento SEO, etc.

5. Tu credibilidad como marca y la confianza del cliente aumenta

El mercado e-commerce espanol se caracteriza por la poca confianza que
tienen los compradores online a la hora de proporcionar sus datos bancarios y
finalizar la compra. Sin embargo, al vender en un marketplace, su prestigio
ayuda a que los clientes terminen la compra. Eso se debe a las garantias y la
seguridad que proporciona la plataforma. Ademas, en caso de que el cliente
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devuelva el producto comprado, algunos marketplaces se ocuparan de esa
gestion, por lo que te ahorrara tiempo y dinero.

¢Qué desventajas tiene vender en un
Marketplace?

Vender en un Marketplace tiene muchas ventajas. Sin embargo, también
debemos considerar las siguientes desventajas:

1. Cobran comisidn por cada venta realizada

Dependiendo del Marketplace, la comisidon por cada producto vendido puede
variar entre un 5% y un 20% o incluso mas, todo depende de la categoria
del producto que quieras vender. Debes tener eso en mente cuando calcules
los margenes de beneficio de tu producto. En algunos casos, posicionarse en
un Marketplace no sale rentable.

2. Estas lado a lado con tu competencia

A pesar de que tener competencia no siempre es un factor negativo, puede
ser que entre varios vendedores se origine una “guerra de precios”. En el caso
de que tu producto tenga muchos competidores, deberas revisar tus precios
constantemente para adaptarte correctamente a la situacion del mercado.

3. Cedes toda la informacion sobre tus clientes

Al vender en un Marketplace, das permiso a que la plataforma disponga de
toda la informacion sobre tus clientes mientras éstos permanecen ocultos para
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ti. Eso te impide ponerte en contacto con ellos para fidelizarlos. De otra forma,
esta estrategia te hubiera ayudado a incrementar las ventas en tu tienda
online.

4. Conflicto con tu propia tienda online

Si estas vendiendo por dos canales de venta (tu tienda online y Marketplace),
es posible que las politicas de precio impuestas por el Marketplace hagan que
tengas que subir los precios en tu tienda online, siendo estos superiores a los
del Marketplace.

¢Qué marketplace elijo para mis productos?
¢Como empiezo a vender?

Si has tenido en cuenta tanto las ventajas como las desventajas y has tomado
la decisién de empezar a vender en un Marketplace, es el momento de elegir
en qué Marketplace empezar a vender. A continuacién, comentaremos el
funcionamiento de los marketplaces mas populares en Espafa. De esta forma,
podras identificar qué Marketplace se adapta mejor a tu catalogo de
productos.

Como comentabamos anteriormente, Amazon es el
nimero 1 en Espafia. El 25% del volumen total de

am azo n ventas en marketplaces proviene de Amazon.
Ademas, es el nUmero 1 en el mundo, dominando la
venta online en la gran mayoria de paises de Europa
y Estados Unidos.
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Para empezar a vender en Amazon, basta con darse de alta como vendedor.
Esta suscripcion tiene un coste de 39€ mensuales y te permite publicar
tus productos en todas las paginas de Amazon Europa. La gran ventaja que te
proporciona Amazon es la facilidad de vender no solo en Espafia, sino en toda
Europa con tan solo algunos “clics” de mas. Ademas, si no dispones de un
servicio de logistica, Amazon te puede proporcionar su propio servicio de
logistica por toda Europa a un precio muy competitivo. Simplemente envias tu
inventario a los almacenes de Amazon y ya te puedes olvidar de lo demas. Por
otra parte, Amazon te cobrara una comisién por cada venta. Estas tarifas
suelen rondar entre el 10% y 20%'° dependiendo del producto, algo
superiores a las tarifas de la competencia.

eb - Ebay es uno de los marketplaces con mas
y volumen de ventas en todo el mundo. Con un
funcionamiento similar al de Amazon, Ebay es
ideal para vender cualquier tipo de producto.

Al igual que Amazon, Ebay es una plataforma ideal para vender no solo a nivel
local, sino también a nivel global. Tiene un volumen de ventas mucho menor
que Amazon, pero sus comisiones de venta también son mucho menores
(entre 3% y 7%)"’. Esta plataforma es mas flexible que Amazon en cuanto
al gran abanico de métodos de pago disponibles, incluyendo Pay Pal, el cual
es ideal para aquellos clientes reacios a proporcionar su informacion bancaria.

Aliexpress es conocido como el “*Amazon Chino”

EXpreSS debid~o ala procedelncia de la emp,resa. En
Espana es todo un éxito, posicionandose como
el segundo marketplace con mas trafico del pais
con 40 millones de visitas mensuales.

10 Amazon (05/06/2019). Tarifas de vender en Amazon. https://sellercentral.amazon.es/
1 Ebay (01/04/2018). Comisiones y tarifas para vendedores. https://centroparavendedores.ebay.es
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La filial de Alibaba ha emprendido un gran proyecto en Espana llamado
“Aliexpress Plaza”. Este marketplace ofrece muchas ventajas respecto a los
demas marketplaces mencionados. Tener tu tienda en Aliexpress es
completamente gratis y cada transaccion tiene una comision de entre
5% y 8%"'%. Otras ventajas que nos ofrece es la posibilidad de personalizar
nuestra propia tienda dentro de la plataforma y poder recibir compras de toda
Europa. Sin embargo, los clientes habituales de Aliexpress esperan encontrar
productos a un bajo coste y sin esperar muy buena calidad. No obstante, cada
vez mas compradores europeos valoran la posibilidad de comprar productos
de mayor calidad, a un precio competitivo y recibirlos en menos tiempo.

Estrategia de Marketing para Marketplaces

Si has decidido lanzarte a la aventura y empezar a vender en marketplaces,
has seleccionado el marketplace mas adecuado para tu catalogo de productos
y estas ready para lanzar tus productos... iEspérate! Tienes que tener en
cuenta varios factores para que el lanzamiento de tus productos sea todo un
éxito. Sin embargo, antes de nada hay que recalcar que cada Marketplace
es diferente, por lo que tu estrategia de marketing debe estar personalizada
y dirigida a un marketplace en concreto. No obstante, hay varios factores que
todos los marketplaces valoran y lo tienen muy en cuenta en su algoritmo de
posicionamiento, por lo que si consigues perfeccionar los siguientes puntos, tu
éxito estara asegurado.

1. Originalidad y contenido de calidad

Conoce las palabras claves para tu producto y rellena el contenido de tu
producto todo lo posible con ellas. Describe el producto lo mejor que puedas,

12 Aliexpress. Aliexpress Businesses. https://sell-aliexpress.es

12 G) Tecnologia

para los negocios



tanto el titulo como la descripcion del producto. Los productos con mas ventas
en marketplaces dan al usuario la informacidn precisa y valiosa sobre el
producto. Procura crear descripciones nuevas y personalizadas, de esa forma,
lograras optimizar tu posicionamiento SEO. NO copies el contenido de tu
pagina web, eso perjudicara el posicionamiento del producto en la
plataforma. Se original y utiliza textos atractivos.

2. Las reseias te hacen ganador

La mejor herramienta de marketing para vender en cualquier marketplace es
tener muchas (y positivas) resefias. Tener muchas resefas es la via mas
rapida para escalar posiciones dentro de la plataforma. Si las valoraciones de
tus clientes son positivas, el marketplace te recompensara por ello
posicionandote mejor en la pagina de busquedas. Es muy importante

NO “comprar” resefnas, ya que la gran mayoria de marketplaces prohiben
esta practica y la pueden llegar a penalizar eliminando el producto de su
plataforma.

3. Dale uso a las Redes Sociales

Es imprescindible atraer trafico desde otras plataformas hacia el marketplace,
sobre todo desde Facebook, Instagram y Twitter. Ademas, lanzar campanfas
de marketing en Redes Sociales te ayudara a identificar a tus clientes
potenciales.

4. Resérvate tus mejores productos y dosifica tu oferta

Si tienes un producto estrella que se vende genial a través de tu tienda online,
no lo publiques en ningun marketplace. Los usuarios preferiran comprarlo en
el marketplace y eso te supondra una pérdida en tu margen de beneficios. En

para los negocios
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cambio, utiliza el marketplace para conseguir atraer nuevos clientes a
productos mas desconocidos que no se venden bien en otros canales.

Por ultimo, dosifica la publicacién de tu catalogo de productos. NO publiques
todo tu catalogo de una sola vez, distribuye la publicacion de tus
productos para optimizar el posicionamiento de éstos.

Dale una oportunidad, pero con cabeza

Es cierto que parece relativamente sencillo y rentable vender productos en un
Marketplace. Si tienes un presupuesto limitado, los marketplaces son una
herramienta ideal para incrementar rapidamente tus ventas online. Sin
embargo, debes tener siempre en mente que el control sobre tus clientes y
sobre tus productos es imprescindible para el porvenir de tu negocio.

En definitiva, es siempre una buena opcién diversificarse entre diferentes
canales de venta, pero ignorar tu tienda e-commerce y centrarse Unicamente
en las ventas del Marketplace puede ser un error que frene el crecimiento de
tu negocio.
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