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¿Por qué debemos internacionalizar?



¿Por qué debemos internacionalizar?

En 2016 el 57% de las empresas españolas 
prevén expandirse internacionalmente.

Fuente:



¿Por qué debemos internacionalizar?

Las empresas españolas internacionalizadas 
hace más de 3 años de media tienen más 
del 53% de su facturación en el exterior

Fuente:



¿Por qué debemos internacionalizar?

Fuente:



¿Por qué debemos internacionalizar?

Fuente:



¿Por qué debemos internacionalizar?

En 2015, el porcentaje de compras y ventas 
transfronterizas fue del 61% del total de las 

transacciones online.

Fuente:



¿Por qué debemos internacionalizar?

Fuente:

2015: volumen de transacciones 
origen España

• 1.995,1 millones de euros.
• Un 25,7% más que en 2014.

2015: volumen de transacciones 
destino España

• 960,9 millones de euros.
• Un 45,1% más que en 2014.



Estrategia en un proyecto ecommerce



Dirección estratégica de un ecommerce



Ecommerce B2B Ecommerce B2C

Los dos grandes modelos



B2C el gran conocido , el gran usado



• Mayor potencial
• Menor coste
• Compran personas
• Menos personas 
• Negocio recurrente

B2B mayor potenical



¿Cómo compramos?

MARCA PRODUCTO PRECIO



¿Cómo compramos?



Tipos de negocio sobre ecommerce
¿TIENES MARCA?

¿cuál es el planteamiento inicial ?



El poder de la marca



El poder de la marca



Sin marca no hay referencia



LOGO

http://www.chiestore.com
http://www.magnanni.com
http://louboutin.com

• Mayor colección
• Mayor tallaje
• Mayor servicio
• Medio plazo

Marca y precio Alto



LOGO

http://inside-shops.com
http://gioseppo.com/

• ¿Distribuidores?
• ¿Clientes?
• Corto plazo
• Bajo coste

Marca y precio bajo



LOGO

http://www.ventamueblesonline.es
http://pianno39.com

• Máxima difusión
• Corto plazo

Sin marca y mejor precio



LOGO

http://chicnrolla.com
http://www.danielhavillio.com

• Malo, hay que    hacer 
marca hasta justificar el 
precio

• Largo plazo
• Gran coste

Sin marca y precio alto



LOGO
http://www.zatro.es
http://www.shoeswins.es/
http://www.amazon.es

• La mejor 
competitividad

• Debes ser el mejor
• Volumen
• Margen bajo

LOGO LOGO

Multimarca y precios competitivos



http://www.kelme.es/home

Hace publicidad donde la competencia (target)
Segmentaciones y público similar…

Posicionnamiento por competencia



Posicionamiento por precio



Estrategia



Variables iniciales en el proceso de marketing

• Mejora tu ecommerce
Mejora tu web de forma que  cualquier usuario compre sin 
darse cuenta.

• Estrategia de venta por marca
Nuestra estrategia está basada en el crecimiento de marca. 
Generamos branding para que tu marca esté presente en la 
mente del usuario cuando tome la decisión de compra.

• Fuentes de clientes
Tanto los canales como los motivos por los que un usuario 
accede a nuestra tienda online son diversos: Recuerda nuestra 
marca, accede desde redes sociales o blogs, consulta un 
mailing, nos ve en Adwords o Facebook Ads, etc.



Variables iniciales en el proceso de marketing

Generar tráfico cualificado
Consiste en derivar tráfico de usuarios con perfiles e intereses similares o iguales a nuestro target (público objetivo) con el fin 
de dar a conocer la marca, insertar la cookie y generar deseo que posteriormente se convierta en compra.

Base de datos segmentada 
activa con respecto a 
compras.

Anuncios de marca y 
variantes de marca: 
Tienda oficial, mayor 
colección…

Fans, amigos de fans 
e intereses.



Variables iniciales en el proceso de marketing

Recordatorio de marca / producto por cookies
Incorporamos una cookie a todo aquel que accede a la web Durante 540 días podemos iniciar estrategias de display por 
remarketing y Youtube. Comunicamos: OFERTAS. TENDENCIAS, REBAJAS, NOVEDADES, LANZAMIENTOS…

Base de datos 
segmentada y activa.

Banners de marca y variantes 
de marca Remarketing display.

Remarketing en Facebook 
(180 DÍAS).



Combinación de canales



Combinación de canales



Combinación de canales. Diferentes en cada país



Resultados de la estrategia

Aumento del branding de marca Muchos más impactos de marca a 
menor coste 

Comunicación siempre que se quiera Detección de nichos de mercado

Control de la estrategia y de los 
resultados esperados 



Auditoría de configuración de Analytics y canales de conversión

VENTAS /
LEADS



Crecimiento de venta por móvil

Fase 1
1000 ventas

Fase 2
2000 ventas

Fase 3
3000 ventas

Fase 4
4000 ventas



Relación con market places



Internacionalización de un proyecto ecommerce



Psicología del precio

Compra racional

Compra emocional

Longitud oral del precio



Segmentación



Multitarifa real



Rebajas por país

BLACK FRIDAY SALES!!

ESPAÑA 25 de Noviembre

EEUU 25 de Noviembre

ITALIA 25 de Noviembre



Imagen y contextualización



Formulario de entrega



Multidivisa: cómo traducir a otras monedas

En Europa

5,90€
En EEUU

$6,43354
$6,45



Sistemas de pagos internacionales



Almacenamiento distribuido

…



Costes del marketing



Facturación internacional

Con IVA español

Registro	de	operadores	intracomunitarios	de	la	AEAT

• Facturación nacional (venta 
productos y prestación servicios).

• Ventas y prestación de servicios a 
particulares.

• Ventas y prestación de servicios a 
empresas que no están dadas de 
alta como operadores 
intracomunitarios.

Sin IVA

• Ventas y prestación de servicios a 
empresas que están dados de alta 
como operadores 
intracomunitarios.

• Resto del mundo (exportaciones).

• Operaciones intracomunitarias.



Aplicaciones internacionales del neuromarketing



Neuromarketing: la aplicación de la neurociencia al marketing 



Neuromarketing: la aplicación de la neurociencia al marketing 

A través de técnicas de medición de la actividad cerebral, las “respuestas” de los entrevistados a distintos estímulos (por ejemplo, anuncios publicitarios) 
son leídas directamente de su actividad cerebral. Las neurociencias permiten, por este método, averiguar que niveles de atención está prestando los 

sujetos analizados a un anuncio segundo por segundo y plano por plano.



Neuromarketing: la visión como catalizador del inicio de compra 



Neuromarketing: la diferencia vende

COMPRAR



Neuromarketing: la magia de la novedad



Neuromarketing: cada segundo cuenta

1-2s 3-4s 5-6s 7-8s 9-10s 11-12s 13-14s >15s

Conversiones

Walmart.com descubrió
que a partir de los 4
segundos de tiempo de
carga, las conversiones
empiezan a decaer.

Por cada segundo que
consigamos optimizar,
aumentaremos en un 2%
la conversión.



Neuromarketing: tiempo de entendimiento



Neuromarketing: ¿un solo paso en el proceso de compra?



Neuromarketing: recompensa para generar satisfacción

Satisfacción por comprar y por recompensa.



Neuromarketing: contraste



Neuromarketing: orden lógico



Neuromarketing: contexto



Neuromarketing: leyes de usabilidad

• Solucionamos problemas
Damos soluciones, no anunciamos problemas

• Empatía en la comunicación
Trata a tu cliente como quieres que te traten a ti

• Comunicación coherente
Mantener la percepción de la marca

• Evita clics innecesarios
Cuantos menos pasos, mejor

• La velocidad importa
Se debe notar la rapidez de los procesos

• Libertad de elegir
Guiamos, no obligamos



Conclusiones

Internacionalización

• Modelo de negocio
• Usabilidad / UX
• Marketing digital
• Facturación



Neuromarketing: leyes de usabilidad

• Estados Unidos 
10 años de ventaja , mayor crecimiento.

• Francia
5 años de ventaja, muy interesante

• Inglaterra
7 años de ventaja, mercado caro

• Alemania
4 años de ventajaMercado maduro cultura 

devolución

• Portugal
Mercado fácil 3 años atrás, 

• Asia, Rusia, México
Solo con un socio local.



Nuevos mercados

¿ Preguntas ?



Nuevos mercados
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