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‘E-commerce’, crecer

profesmnallzarse

Menos amateur, con tendencia
continuada al crecimiento,
principalmente en textil-moda,
viajes y ocio y esperado repunte
en alimentacién. Son las
tendencias para el e-commerce
en el 2014 segun el estudio
Evolucion y perspectivas

de e-commerce para 2014
realizado por Kanlli y el Foro
de la Economia Digital con el
patrocinio de Pagantis y DA
Retail-Distribucion Actualidad,
cabecera de Ediciones y
Estudios, editora de [PMARK.

| e-commerce continuara

creciendo en Espafia, acor-

de con la tendencia al alza

de los ultimos anos, tal y
como apuntan los datos de previsio-
nes senalados por los encuestados por
el Estudio de Kanlli y FED, que se
perfilan como ciertamente optimistas.
Crecerd también la multicanalidad y el
showrooming.

VENTAS Y DESVENTAJAS. En gene-
ral, las expectativas de los e-commer-
ce han resultado ser muy favorables,
en relacién al crecimiento de su ticket
medio. a la intencién de expansion in-
ternacional y al aumento de la contra-
tacion estimado. En relacién a estas
buenas expectativas de crecimiento,
pricticamente la totalidad de los en-
trevistados planean destinar los mis-
MOoSs recursos 0 mas a su pl’CS\JpUESl()
de marketing online, pero de los da-
tos se infiere que un amplio porcenta-
je de e-commerce no cuentan con web
movil, un inconveniente que puede
colocarlos en clara desventaja frente a
sus competidores, de no subsanar esta
carencia

En cuanto al perfil de los operado-
res de e-commerce en Espana, senalan
desde el Foro de Economia Digital que
se va asentando de forma progresiva
una diferenciacién entre el Comercio
Electronico mds profesional -aquel
que cuenta con mayor apoyo de
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gestion, recursos y formacion- frente

aquél mas “amateur”, desarrollado con

pOCOS recursos y que cuantitativamen-

te puede tener muchos operadores,

pero cuyo peso final resulta poco -
relevante.

Cabe recordar que el 60% de las
tiendas sobrevive un miximo de tres
afios, mientras que sélo el 35% supera
los 10 anos, el 95% de las empresas no
tienen el retorno de la inversion espe-
rado, el 90% de los nuevos negocios
en Internet fracasan en tan sélo 120
dias desde su lanzamiento.

Estos datos, facilitados por el Foro
de Economia Digital, son un indicador

EL ESTUDIO

El Estudio Evolucion y perspectivas de e-commerce para 2014 ha sido realizado
por Kanlli, agencia de marketing digital con clientes como Prosegur, Asisa, Dun-
kin' Coffee, Perspirex, Pepecar.com, OK Money o Moviles.com, y el Foro de la
Economia Digital, escuela de negocios especializada en comercio electronico que
opera entre Espafia y América Latina.

Para la realizacion del mismo, han contado con el patrocinio de Pagantis, una
solucion de pago para e.commerce y m-commerce desarrollada por Telecoming
Payment Solutions, la primera entidad de pago espaiola nativa digital, y de la
revista DA Retail-Distribucion Actualidad, cabecera de Ediciones y Estudios,
editora de IPMARK.

Los autores del estudio Evolucion y perspectivas de e-commerce para 2014
son Gonzalo Ibafiez, consejero delegado de Kanlli, Elena Lostalé, social media
manager, Laura Rodriguez community manager, Roberto Palencia, director de la
Escuela de Negoclos Foro Economia Digital y fundador de Ecommondays, y Beatriz
Alvaro Varela, responsable de gestion y marketing de la citada escuela.

claro sobre cudl es la apuesta defini-
tiva en el mercado del e-commerce: la
profesionalizacién, Sin ella, las pro-
babilidades de viabilidad son escasas.

‘SHOWROOMING’ Y MULTICANALIDAD.
Dos son las tendencias que, segtin el
citado estudio, mas influirin durante
el 2014 en el proceso de compra y en
la toma de decision. El showrooming y
las ventas multicanal.

En el primer caso, mis de la mitad
de los encuestados para el Estudio
manifesto su opinién sobre un aumen-
to del showrooming en el 2014, un 31%
considera que seguird igual que hasta
ahora y el 15% opina que decaera.

En Kanlli, la opinién es que se trata
de “una tendencia que surge de forma
espontdnea, algo natural que seguird
creciendo en la medida en que los
consumidores se conviertan en con-
sumidores en Internet, una estupenda
herramienta en la que pueden compa-
rar precios y elegir al mejor postor”

La Unica carencia de la venta onli-
ne, dicen, “es la imposibilidad de pal-
par el producto, algo que, sobre todo
en las compras de mayor importe o
en articulos que generan una mayor
inseguridad como pueda ser la ropa
o el calzado, el consumidor subsana
acudiendo a un establecimiento para
comprobar si efectivamente el produc-
to retine las caracteristicas que de él
espera”.



