cComo realizar la
digitalizacion de los
comercios del sector de la
alimentacion?
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paso al e-commerce. Revolumedias.L.




Tienda propia :-)

Cada tienda mantiene su personalidad individual

VS.

Guia del pequeno comerciante para dar el
pPaso al e-commerce. revolumedias.L.




Las virtudes del comercio local
pueden llevarse al mundo digital.
Las tiendas de alimentacion de
una ciudad no se pueden ver como
un unico gran supermercado.



Presentamos el modelo
e-commerce de tienda

propia como alternativa al
modelo Marketplace.



Modelo Tienda propia :-)




Modelo Marketplace :-(




Se limita
mucho la Tienda

competencia Propia
entre tiendas :-)

- Nohay listados de productos para comparar
precios entre tiendas.

- Elcliente entra en su tienda de siempre, s6lo
ve los productos, ofertas y precios de esa
tienda.

- Evitadesvio de clientes a otras tiendas que
vendan el mismo producto o parecidos.

- Las acciones comerciales en redes sociales
ganan efectividad.

- Las ofertas de productos ganan visibilidad.

m Speedcarmns

Categorias

CARNE

CHARCUTERIA Y QUESOS -~

HUEVOS, LECHEY
MANTEQUILLA

PLATOS PREPARADOS

PRODUCTOS DESTACADOS

SALETILLA CORDER0 L y CHISTCRAA BUTIFARRA
14,50€ /Kg 2005 4,008 /Kg zozer 4,50€ /Kg 2oz

|

FECHUGA POLLO FILETES
6.90€ /Kg 5oz




Fomenta la

competencia
entre tiendas

Modelo
Marketplace

=

Se elimina la fidelizacion del cliente y
también se eliminan los margenes de
beneficio que pueden proporcionar ciertos
productos.

El cliente puede comparar un producto en
diferentes tiendas en un mismo listado. Esto
hace que el usuario elija cada productoen la
tienda donde resulta mas barato y fomenta
el desvio de clientes.

Delante de tanta oferta, encontrar el
producto deseado en tu tienda de confianza
puede ser complicado.

XARCUTERIA PENALVER

A
0.300 &

wad®  LAgrimas De Cerdo Ibérico 2600 €/ kg 6,50 €
AROMA IBERIC
1 £ un 2509
: Panceta Cerdo Ibérico sose/kg 1,79€
SN  AROMA IBERIC
0200 & kg
: Costilla De Cerdo Troceada ss0€/kg 2,94 €
- BOKET
0300 & kg
Costilla De Cerdo A Trozos es0€c/kg 2,97€
BOVINUM
0300 & kg
Costillar De Cerdo Horno 080 €/kg 9,90 €
BOVINUM
1 @ kg
Costilla Cerdo Duroc 1200€/kg 3,60 €




El cliente compra los productos en sus
tiendas de confianza.

El marketplace confunde al cliente y le
deriva a comprar productos en listados
gue mezclan tiendas. Ya no sabe muy

bien que comprar, ni a quien comprarlo.




Sélo se paga
una cuota fija
al mes por el

servicio

- Se paga una pequena cuota mensual.

- Sin comisiones sobre las ventas.

- Sin periodo de permanencia.

- Latienda controla los pedidos y los cobros.

- Los pagos de los clientes se realizan
directamente a la cuenta de la tienda.

- Permite ofrecer recogida en tienda y/o
servicio a domicilio.

- Permite ofrecer pago en tienda y/o pago
online.




Pagos en Tienda propia

comision bancaria
desde 1,4% +0,25€

A

cliente

cuota fija
(desde 10 € / mes)
>u sin permanencia
cuenta bancaria cuenta bancaria
de cada comercio servicio de tienda

propia



Se pagan
comisiones Modelo
sobre las Marketplace
ventas =(

Se pagan comisiones variables que suelen
ser alrededor del 10% de las ventas.

La tienda pierde el control sobre los
pedidos y los cobros.

El marketplace es el que liquida las ventas
entre las tiendas, pudiendo retrasar el pago.
Normalmente el marketplace eliminala
posibilidad de ofrecer recogida en tienday
pago en tienda.




Pagos en marketplace

liquidacién con comercio
total - comision del total [

i P, la comision suele ser a

partir del 10 %

cliente

A

cliente

Marketplace

cuenta bancaria
del marketplace

cliente

cliente \_./
cuenta bancaria
de cada comercio



Las tiendas
mantienen su Tienda
identidad Propia
propia

Pueden realizar acciones en sus redes
sociales con la tranquilidad de que sus
clientesiran directos a su tienda.

Tienen su propia pagina principal desde
donde no se puede acceder a otras tiendas.

Pueden tener su propio dominio.

Permitir que los clientes puedan recoger el
pedido en tienda para mantener el contacto
con ellos.

Realizar acciones comerciales en redes
sociales o por mail desde la tienda.




Las tiendas
pierden su Modelo

identidad Marketplace Ty T
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guedan diluidas en el marketplace.

Las tiendas no tienen pagina propiay se
muestran junto a otras tiendas.

Sélo se promociona la direccién web del

marketplace, no la del mercado o la tienda
en concreto.

Al buscar un producto, se muestran todas
las tiendas que tienen ese producto.

i



_a tienda propia permite mantener la
relacion humana. Da la opcion de
recogida en tienda sin hacer colas.

Con el marketplaces los clientes ya
no van a la tienda fisicamente




La tienda propia se ha pensado
para vender productos frescos.
|l marketplace habitualmente
no esta preparado para vender
productos frescos.




Compra de productos frescos

Veamos algunos de los muchos aspectos
que diferencian la compra de productos
frescos.

=>»  Permitir comprar por unidades, pero

también a peso.
Algunos productos se deben poder comprar a
peso.

Permitir comprar por unidades, pero

indicando sélo el precio por peso.
Esta es una estrategia comercial muy comun.

Indicar el tipo de preparacion.

El cliente tiene que poder indicar el tipo de
corte o preparacion adicional.




Comercio local

Tienda propia

=)

Muchas gracias.
Si tienes cualquier duda puedes enviar tu consulta a

Revolumedia S.L.



mailto:contact@revolumedia.com

