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Introduccion

Objetivos y metodologia

La VI edicidn de “Evoluciéon y perspectivas de e-commerce” pretende, al igual que en afos anteriores, hacer
una fotografia del estado del comercio electrénico en Espafa. A lo largo del documento se muestra no

sdlo la situacién actual de los comercios electréonicos de nuestro pais, sino también las previsiones que los
entrevistados tienen para 2019.

El presente estudio recoge y analiza los datos obtenidos a partir de 242 encuestas validas, realizadas a
responsables de e-commerce espanoles durante los meses de diciembre de 2018 y enero de 2019. En la
elaboracién del informe no se ha realizado un muestreo estratificado sobre el total de e-commerce espafoles
tomando como referencia el sector de actividad, por lo que debe tenerse en cuenta un aumento del margen de
error en las conclusiones extraidas a partir del cruce de datos. Teniendo en cuenta esta circunstancia, se debe
atender a que los resultados obtenidos son de caracter ilustrativo y exploratorio, sin la pretensiéon de que sean
extrapolables al resto del mercado.

Por otra parte, dada la profundidad con la que se ha elaborado la encuesta, es posible dibujar un escenario
actual detallado y poder mirar en perspectiva en qué direccion transitaran a lo largo de este 2019 los
e-commerce espafoles. En esta VI edicidon, ademas, se ha profundizado en el tema de la omnicanalidad, dada
la importancia que ya hoy posee la éptima integracién de las tiendas online con sus homologas offline.

Sectores analizados

En el Estudio “Evolucidén y perspectivas de e-commerce 2019” han participado responsables de comercios
electronicos de diferentes sectores, lo que, si bien no es significativo para el conjunto de conclusiones
generales, si ayuda a mirar con perspectiva la diferencia de comportamiento en determinados campos, en
funcidon del area de actividad. Asi, se perfila con mayor precision coémo se han comportado los principales
sectores durante 2018 y qué previsiones tienen en relacién a aspectos como el volumen de facturacion,

el volumen de ventas a través del movil, el valor del tique medio, la inversiéon en marketing digital o el
rendimiento de su estrategia omnicanal.

Moda, ropa Educacion y Turismo y Perfumeria Servicios
y complementos formacién rent a car y cosmética personales Mascotas
13,22% 5,37% 3,31% 2,48% 1,21% 0,83%
Electrénica,
Alimentacién Articulos informdtica y Juegoy
y bebidas Salud y farmacia deportivos periféricos apuestas Otros
9,50% 4,55% 2,89% 2,07% 1,21% 1,65%
Suministros Audiovisuales,
Retail / Libros, revistas industriales / Embalaje y musica y
Gran superficie y periédicos Construccién packaging videojuegos
9,50% 4,13% 2,89% 2,07% 0,83%
Servicios Servicios
rofesionales ' financieros, ’ Logistica y Joyeria y
ﬁ}ZB} banca y seguros Automocién transporte relojeria
9,50% 4,13% 2,48% 1,65% 0,83%
Electrodomésticos Tecnologia y tele- Juguetes Multiarticulo
hogar y jardin comunicaciones y nifios Marketplace y bazar
6,61% 3,31% 2,48% 1,65% 0,83%
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Los 242 e-commerce participantes en “Evolucidn y perspectivas de e-commerce para 2019” se han adscrito
a un total de 28 areas de actividad distintas, siendo los que cuentan con mayor representacion los siguientes:
Ropa, moda y complementos (13%), Alimentacion y bebidas (10%), Retail / Gran superficie (10%), Servicios
profesionales B2B (8%), Electrodomésticos, hogar y jardin (7%), Educacion y formacion (5%) y Salud y
farmacia (5%).

En relacion a la anterior edicion, la representatividad de Ropa, moda y complementos se mantiene, mientras
gue Alimentacion y bebidas aumenta dos puntos porcentuales, Electrodomésticos, hogar y jardin desciende
dos puntos, Educacion y formacion baja tres puntos y Salud y farmacia se incrementa en un punto.

La categoria “Otros” tiene un peso del 2% y agrupa a aquellos e-commerce que no han encontrado cabida
en las categorias representadas y que, a causa de su heterogeneidad, no pueden agruparse en categorias
independientes. Este cajon de sastre no serd tenido en cuenta cuando se ofrezca informacién cruzada, asi
como tampoco los sectores que no alcancen un 4% de representatividad. Asi, obtendremos informacion
cruzada solo de los siguientes sectores:

* Moda, ropa y complementos

* Alimentacién y bebidas

» Retail / Gran superficie

* Servicios profesionales (B2B)

» Electrodomésticos, hogar vy jardin

* Educacion y formacioén

» Salud y farmacia

* Libros, revistas y periddicos

* Servicios financieros, banca y seguros

* Excepcionalmente, incluimos Tecnologia y telecomunicaciones que, a pesar de tener
una representatividad del 3,31%, lo consideramos un sector de elevado interés.

Agradecimientos

El estudio “Evolucién y Perspectivas de e-commerce para 2019” ha sido realizado por la agencia de marketing
de resultados Kanlli y la revista especializada D/A Retail. Al igual que en anteriores ediciones, en la presente
han colaborado la Asociacion Espafiola de Economia Digital (Adigital), Club E-commerce, el Instituto de la
Economia Digital de ESIC (ICEMD) y el Club de Dirigentes de Comercio Electrénico (CDCe), quienes han
contribuido significativamente a la recopilacién de informacioén a través de la encuesta.
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ANALISIS DE VENTAS 2018

Ventas

El primer blogue de “Evolucién y perspectivas de e-commerce para 2019” estd dedicado al volumen de ventas
gue las tiendas online espafnolas han obtenido a lo largo del ejercicio 2018. Sirve este apartado para aportar
informacion objetiva sobre la marcha del negocio, ademas de para poder establecer una correlacidon en cuanto
a las perspectivas que los e-commerce refieren y que se verdn mas adelante. Asi, en esta seccién conoceremos
aspectos sobre la facturacion, el valor del tique medio, las ventas a través de mobile commerce o el porcentaje
de ventas online sobre el total.

Facturacion

9%

41 %

<1.000.000¢

Entre 1.000.000€ y 3.000.000€
Entre 3.000.000€y 5.000.000€
> 5.000.000€

32 %

Al margen del sector, el segundo pardmetro fundamental en el que nos hemos querido fijar ha sido el
volumen de facturacion, por entender que el tamafio del e-commerce tiene gran incidencia en las respuestas
cuando se realiza un cruce. En la presente edicion se han ajustado los intervalos de facturacién, atendiendo
a los resultados obtenidos en la edicidon de 2018, de manera que el intervalo de mayor facturacion aumenta
de 3 millones de euros a 5 millones de euros, repercutiendo en la segmentacion del resto de intervalos y
manteniéndose el primero de los valores en menos de un milldn de euros.

Asi, el grupo mas representativo en “Evoluciéon y perspectivas de e-commerce para 2019”, al igual que en
ediciones anteriores, es el conformado por aquellas tiendas online que facturan menos de un millén de euros
al ano. Sin embargo, este grupo desciende en representatividad en relacion a anteriores ediciones, situdndose
en el 41%, frente al 56% de 2018 o al 48% de 2017. El segundo grupo con mayor representatividad es el
conformado por los e-commerce que facturan mas de 5 millones de euros anuales, con un peso en el global
del 32%. El 27% restante se situa en una horquilla de facturacion intermedia (entre el milldn de euros y los 5
millones de euros de facturacién anual).
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Facturacion por sectores

‘ Alimentacién y bebidas

‘ Educacion y formacion

‘ Servicios profesionales (B2B)

‘ Servicios financieros, banca y seguros

‘ Moda, ropa y complementos

‘ Libros, revistas y periddicos

‘ Tecnologia y telecomunicaciones

‘ Electrodomésticos, hogar y jardin

‘ Salud y farmacia

‘ Retail / Gran superficie

® <1.000.000€ e Entre 1.000.000€y 3.000.000€¢ e Entre 3.000.000€y 5.000.000€¢ e >5.000.000€
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Vemos que los e-commerce que refieren mayores volimenes de facturacidon son Retail / Gran superficie, Salud
y Farmacia y Servicios financieros. En el otro lado de la balanza se encuentran los que operan las dreas de
Alimentaciéon y bebidas, Educacion y formaciéon y Servicios profesionales B2B, que mayoritariamente facturan

menos de un millén de euros al afo.

Tique medio

Menos de 50€
Entre 50€ y 100€
Entre 100€ y 200€
Mas de 200€

22%

El tique medio constituye una tercera pata sobre la que se asienta “Evolucién y perspectivas de e-commerce
para 2019”, ya que entendemos que el valor medio de los productos que ofrece una tienda online también
tiene peso en el andlisis global, a la hora de entender distintos comportamientos o tendencias de las ventas.

© 2019 KANLLI
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Asi, en esta edicidn observamos como la mayor media de gasto se situa entre los 50 y los 100 euros, con mas
de un tercio de los e-commerce encuestados incluidos en este valor. Le siguen los tiques medios de menos
de 50 euros, con un 29% de las respuestas; y los tigues medios de mas de 200 euros (22%). Los valores se
mantienen casi idénticos a los resultados obtenidos en la anterior edicion, por lo que se puede decir que la
tendencia de consumo continda siendo la misma en relacidn al gasto que los usuarios realizan en sus compras
online.

Tique medio por sectores

‘ Alimentacién y bebidas

‘ Libros, revistas y periédicos

‘ Salud y farmacia

‘ Moda, ropa y complementos

‘ Educacién y formacion

‘ Retail / Gran superficie

‘ Tecnologia y telecomunicaciones 24% 50* 13% 13

‘ Electrodomésticos, hogar y jardin

‘ Servicios profesionales (B2B)

‘ Servicios financieros, banca y seguros 30 40% 30%

® Menos de 50€ ® Entre 50€y 100€ ® Entre 100€y 200€ ® Mas de 200€

En cuanto al tigue medio por sectores, vemos que Electrodomésticos, hogar y jardin se pone en cabeza, con
un 56% de los e-commerce dedicados a esta drea de negocio que realizan ventas por un importe medio de
mas de 200 euros. Le sigue Servicios profesionales B2B (50%) y Educacion y formacion (31%), las otras dos
areas con el tigue medio mas elevado. En cuanto a los sectores que refieren un menor tique medio citamos
Alimentacion y bebidas, Libros, revistas y peridédicos y Salud y Farmacia.

Venta online

17 %

% Menos del 25 %

Entre el 25 % y el 50 %
Entre el 50 % y el 75 %
Entre el 75 % y el 100 %

Toda la venta es online

9%

57 %
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En relacion al porcentaje de ventas online frente al total de las ventas, observamos que un 57% vende a través
de Internet menos del 25%.

El segundo grupo mas numeroso es aquel que afirma que toda su venta es online, lo que indica que un

un 17% de los encuestados no dispone de establecimiento fisico ni realiza venta a través de otros canales
tradicionales. Estos valores también estan muy proximos a los obtenidos en la edicion 2018.

Porcentaje de venta online por sectores

‘ Libros, revistas y periddicos

‘ Retail / Gran superficie

‘ Alimentacion y bebidas

‘ Moda, ropa y complementos

‘ Educacion y formacion

‘ Servicios financieros, banca y seguros

‘ Tecnologia y telecomunicaciones

‘ Servicios profesionales (B2B)

‘ Electrodomésticos, hogar y jardin

‘ Salud y farmacia

® Menos del 25% e Entre 25%yel50% ® Entre el 50%yel75% @ Entreel 75% y el 100% e Toda la venta es online

En cuanto al porcentaje de venta online sobre el total, distribuido por sectores, se aprecia que los sectores
mayoritarios donde las ventas a través del canal digital suponen entre el 75% y el 100% son Salud y farmacia,
Electrodomésticos, hogar vy jardin, Servicios profesionales B2B y Servicios financieros, banca y seguros.

En cuanto a los que menor volumen de ventas realizan en el canal online encontramos Libros, revistas

y periddicos, Retail / Gran superficie y Alimentacion y Bebidas. Los sectores predominantes entre los
e-commerce cuya venta se realiza cien por cien online, figuran Salud y farmacia, Moda, ropa y complementos
y Electrodomésticos, hogar vy jardin.

© 2019 KANLLI ‘
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Porcentaje de venta online por volumen de facturacion

>5.000.000€

Menos del 25%

Entre 25%y el 50%

‘ <1.000.000¢

Entre el 50%y el 75%

‘ Entre 1.000.000€y 3.000.000€

Entre el 75% y el 100%

‘ Entre 3.000.000¢€ y 5.000.000€ % ogr 14210714 Toda la venta es online

Si nos fijamos en el volumen de ventas online atendiendo a la facturacién, vemos que las empresas que
facturan mas de 5 millones de euros son las que menos ventas hacen online: en concreto suponen menos del
25% de sus ventas para un 66% de los retailers encuestados.

En cuanto a las tiendas que facturan entre uno y 3 millones de euros, un 14% de ellas refiere que Internet

supone entre el 75% y el 100% de sus ventas totales. De los datos también se extrae la conclusion de que los
e-commerce gue no cuentan con tienda fisica son los mas modestos.

Venta moévil

4 %

Menos de 25 %

Entre 25 % y el 50 %
Entre el 50 % y el 75 %
Entre el 75 % y el 100 %

48 %

En relacion al porcentaje de venta movil sobre el total de ventas online, se observa que ha descendido en siete
puntos porcentuales el nimero de e-commerce cuyas transacciones de m-commerce son inferiores al 25%
(48% frente al 55% registrado en la edicidon anterior, que reflejaba datos del ejercicio 2017). Suben dos puntos,
aquellos e-commerce que venden a través del moévil entre el 75 y el 100%, lo cual refleja cémo los comercios
electronicos han hecho un esfuerzo por adecuar sus tiendas al entorno movil, a la par que el consumidor ha
ido ganando mas confianza en este canal. Aumentan, también, del 13% al 21% los e-commerce que aseguran
gue sus ventas moviles representan entre el 50 y el 75% del total de ventas online. Asi, vemos coémo una cuarta
parte de los e-commerce espafoles obtiene mas de la mitad de sus ventas gracias al mobile commerce.

© 2019 KANLLI ‘
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Porcentaje de venta movil por sectores

Alimentacion y bebidas 74% 13% 13%

Educacién y formacién 69% 37%

Electrodomeésticos, hogar vy jardin

Tecnologia y telecomunicaciones

Servicios financieros, banca y seguros

Libros, revistas y periddicos

Servicios profesionales (B2B)

Retail / Gran superficie

Moda, ropa y complementos

Salud y farmacia

® Menos del 25% @ Entre 25%yel50% ® Entre el 50%yel75% ® Entre el 75% y el 100%

Si atendemos a las ventas a través de movil por volumen de facturacidn, no se deduce que a mayor
facturacién, mayor volumen de ventas moviles. En general, los datos presentan cierto equilibrio.

Porcentaje de venta movil en relacién al tiqgue medio.

‘ Mas de 200€

Menos del 25%

’ Menos de 50€

Entre 25% vy el 50%

’ Entre 100€y 200€ Entre el 50% vy el 75%

Entre el 75% y el 100%

‘ Entre 50€y 100€

En lo que respecta al tique medio, es significativo que aquellos e-commerce con tigue medio superior a 200
euros son los que menos ventas realizan a través de dispositivos moviles, mientras que los que mas venden por
este canal son los comercios con un tigue medio inferior a 50 euros.

Estos datos pueden responder a la impulsividad de la compra, siendo acertado pensar que una posible
razon se halla en las llamadas a compra sobre bienes de pequefio valor que se realizan mediante impactos
publicitarios en el movil. En el caso de adquisicidon de bienes de mayor valor, se presupone una decision mas
meditada y una transaccion a través de PC, canal que despierta mayor confianza en los consumidores.
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Internacionalizacidon

Hemos considerado la internacionalizacion como un factor de cierta relevancia, ya que guarda estrecha
relacion con el volumen de facturacion y puede incidir en aspectos como el tique medio. En “Evolucién y
perspectivas de e-commerce para 2019”, se contemplan dos modos de presencia internacional: empresa
espafola que opera en el extranjero v filial espafola de una empresa extranjera, en pro de una mayor claridad
en las conclusiones.

Presencia internacional

47 %
® Empresa espafiola que opera solo en Espafa

® Empresa espafola que opera en Espafia y otros paises
e Filial espafola de una empresa extranjera

Para contar con una base sélida, comenzamos preguntando por el &mbito de operacidon de los e-commerce, en
relacion a su presencia exterior. Asi, vemos que casi la mitad de las tiendas online participantes en el estudio
son empresas espanolas que sdlo operan en Espaia, frente al 53% de e-commerce que tienen actividad en el
extranjero, de una u otra forma.

Presencia internacional por sector

‘ Tecnologia y telecomunicaciones 70% 30%

‘ Servicios financieros, banca y seguros

‘ Libros, revistas y periddicos

‘ Salud y farmacia

‘ Educacioén y farmacia

‘ Electrodomésticos, hogar y jardin

‘ Servicios profesionales (B2B)

‘ Retail / Gran superficie

‘ Alimentacion y bebidas

‘ Moda, ropa y complementos

® Empresa espafiola que opera en Espafa y otros paises @ Empresa espafola que solo opera en Espaia

e Filial espafiola de una empresa extranjera

© 2019 KANLLI ‘
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Si miramos por sectores de actividad, destaca que gran parte de los e-commerce dedicados a Alimentacién y
bebidas son filiales espafiolas de una empresa extranjera. Tecnologia y telecomunicaciones es el sector “mas
espafol”.

Moda, ropa y complementos es el sector mas numeroso en cuanto a empresas espafnolas que operan solo

en Espafia (70%), seguido por Retail / Gran superficie (60%), mientras que Tecnologia y telecomunicaciones
aglutina el mayor niUmero de e-commerce espafoles que operan en otros paises, ademas de en Espafa (70%).
Este sector no cuenta con representacion en el supuesto de filial espafola de empresa extranjera.

En cuanto a la relacién existente entre el volumen de facturacion y la presencia internacional, las mayores
empresas tienen mas presencia internacional frente a las mas modestas, que desarrollan su actividad
mayormente en Espana.

Respecto al volumen de filiales espafolas de empresas extranjeras, la mayor cuantia se refleja en los
e-commerce que facturan mas de 5 millones de euros al afio.

Venta exterior

22 %

Menos del 25 %

Del 25 % al 50 %

Del 50 % al 75 %

Del 75 % al 100 %

Toda la venta es online es fuera de Espafa

1%

En relacion a las ventas que se producen fuera de Espafa, observamos que para un 47% del 53% que refiere
actividad comercial en el extranjero, la venta exterior supone menos del 25% del total de sus ventas, frente a
un 11% de e-commerce con presencia exterior que asegura que sus ventas exteriores suponen mas de un 75%.

Para el 9%, la totalidad de sus ventas se produce en el extranjero, lo que indica que se trata de tiendas online
enfocadas Unicamente en el comercio exterior.

© 2019 KANLLI ‘
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Porcentaje de ventas exteriores, por sector

Suministros industriales/Construccion 80% 20%

Salud y farmacia

Moda, ropa y complementos

Libros, revistas y peridodicos

Alimentacion y bebidas

Educacion y formacion

Electrodomésticos, hogar y jardin

Articulos deportivos 40% 20 20 20%

Retail / Gran superficie

Servicios profesionales (B2B)

® Menos del 25% @ Del 25%al50% ® Del 50%al75% ® Del 75% al 100% e Toda la venta online es fuera de Espafa

En este sentido, los sectores que menos volumen de ventas tienen en el extranjero son Suministros
industriales / Construccion, Salud y farmacia y Moda, ropa y complementos.

Destaca Educacion y formacidn, caso en el que un 25% de los e-commerces encuestados aseguraron que toda
su venta online se produce fuera de Espafa. Servicios profesionales B2B y Retail / Gran superficie destacan en
cuanto a sectores con mayor volumen de venta exterior.

En cuanto al volumen de ventas en el extranjero teniendo en cuenta el tipo de presencia internacional de los
e-commerce espafoles, nos encontramos que en el caso de las filiales espafnolas de una empresa extranjera,
toda su venta online se realiza fuera de Espafa para un 18% de los e-commerce frente al 6% que declaran los
retailers que se declaran empresa espafiiola que opera en otros paises.

En general, el volumen de ventas exteriores es mucho mayor en el caso de las filiales.
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Omnicanalidad

Estrategia omnicanal

e Si
e No

Mas de la mitad de las tiendas online participantes en “Evolucion y perspectivas de e-commerce para 2019”
dicen contar con tienda fisica (55%). Si atendemos a la facturacion, no se aprecian diferencias notables entre
tamanos de empresas, si bien si existe una pequefa correlacion que permite afirmar que, a mas presencia
offline, mas facturacion online. El caso de los e-commerce mas pequeios si difiere del resto, ya que mas de la
mitad de los encuestados dijeron no disponer de tienda fisica (hablamos de e-commerce que facturan menos
de un millén de euros al ano).

Si lo miramos desde la perspectiva sectorial, vemos que Retail / Gran superficie es, con mucho, el drea de
actividad con mayor presencia offline: un 96% de los encuestados aseguraron contar con comercio fisico.

Le siguen Servicios financieros, banca y seguros (70%), y Moda, ropa y complementos (59%). Entre los que
menos presencia offline tienen cabe citar Educacion y formacion (38%), Servicios profesionales B2B (40 %) y
Electrodomésticos, hogar y jardin (44%).

Integracion omnicanal

Del 55% de e-commerce que asegura contar con tienda fisica, un 41% dice tener en marcha una estrategia
omnicanal. Esto quiere decir que un 59% de tiendas online espafiolas con presencia fisica no ha realizado aun
una integracion de su comercio fisico y su comercio digital.

Apreciamos un descenso frente a la edicidon anterior en el porcentaje de comercios presentes en off y en on
gue asegura contar con estrategia omnicanal: mientras que en 2018 han contado con integraciéon omnicanal
un 41% de los comercios, en 2017 aseguraban llevarla a cabo un 57%.

Esta variacion tan pronunciada no responde a la evolucion ldgica, por lo que cabe deducir que los e-commerce
han tomado mayor conciencia de lo que significa realmente una estrategia omnicanal versus una estrategia
multicanal.

Si aumenta el porcentaje de encuestados que asegura tener en mente iniciarla, y pasa del 16% que esperaba
ponerla en marcha en la anterior edicidn, al 26% que dice tener en mente su implantacion a dia de hoy.
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Negocios omnicanal, por sector

‘ Electrodomésticos, hogar y jardin

‘ Salud y farmacia

‘ Alimentacion y bebidas

‘ Educacion y formacién

‘ Servicios profesionales (B2B)

‘ Suministros industriales/Construccion

‘ Libros, revistas y periddicos

‘ Moda, ropa y complementos

‘ Retail /Gran superficie

e No e No pero esperamos ponerla en marcha en 2019 e Si

Fijdndonos en el sector, se aprecia que Libros, revistas y periddicos es el que mas integraciéon omnicanal posee.
En concreto, un 60% de los e-commerce dedicados al sector editorial dice contar con una estrategia on-off.

Le sigue Servicios financieros, banca y seguros, con un 57%, y , curiosamente, ninguno dijo tener pensado
implementarla en 2019, lo que permite prever que un 43% de e-commerce de finanzas no cuentan ni contaran
a corto plazo con una estrategia omnicanal.

En el otro lado de la balanza se situa Servicios profesionales B2B, sector en el que Unicamente un 24% de los
e-commerce dispone ya de integracion omnicanal.

Le sigue Electrodomésticos, hogar vy jardin (29%) y Suministros industriales / Construccion junto con Salud y
farmacia, ambos con sélo un 33% de e-commerce implicados en la omnicanalidad.

Negocios omnicanal, por volumen de facturacién

<1.000.000¢

® Si

Entre 1.000.000€y 3.000.000€

® No pero esperamos
ponerla en marcha
en 2019

Entre 3.000.000€y 5.000.000€

® No

>5.000.000¢
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Respecto a la omnicanalidad en relacion al volumen de facturacién, como cabria esperar son las empresas que
facturan mas de 5 millones de euros las que mas implicadas estan en una estrategia omnicanal.

En concreto, el 49% dice contar con una. Son, ademas, el grupo que mas intencion tiene de implantarla, pues
un 35% de los e-commerce que no poseen aun estrategia omnicanal esperan ponerla en marcha a lo largo de
2019. Sin embargo, llama la atenciéon que el segundo grupo mas implicado es el conformado por las tiendas
online que facturan menos de un millén de euros, donde el 38% de los comercios electréonicos asegura haber
realizado una integracién omnicanal.

Pero, itendrd algo que ver la implantacion de la omnicanalidad con la internacionalizacion? Parece ser que
si, ya que el 50% de las empresas espafiolas que operan en otros paises, ademas de en Espafa, dicen contar
con una estrategia omnicanal, frente al 37% de las filiales espafiolas de empresas extranjeras y el 36% de los
e-commerce que operan solo en Espafa.

Tecnologias omnicanal

67 %

App nativa
m-payment
iBeacons

m-POS

Social Wi-Fi

e RFID

® Wearbles

® Realidd aumentada

21%

15 %

Dada la progresiva adopcion de estrategias omnicanal y de que el sector estd cada vez mas concienciado de
su necesidad, hemos querido reflejar en “Evolucion y perspectivas de e-commerce para 2019” cudles son las
tecnologias que los comercios electrénicos espafioles estan utilizando en su integracién omnicanal.

Asi, vemos como la creacion de una aplicacion movil se coloca, por mucho, en primer lugar, siendo la
tecnologia que han puesto en marcha el 67% de los e-commerce espafioles que cuentan con una estrategia
omnicanal.

El social Wi-Fi es también una fuerte apuesta: en esta tecnologia confian ya el 35%. Mobile payment y
experimentacidon con wearables son las tecnologias que siguen, ambas presentes en la respuesta del 21% de
los encuestados. RFID o identificacion por radiofrecuencia, obtiene un 15% de las menciones. Entre las menos
utilizadas se encuentran Realidad aumentada, iBeacons y m-Pos.
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Tecnologias omnicanal, por sector

‘ Suministros industriales/Construccion

‘ Alimentacion y bebidas

‘ Electrodomésticos, hogar y jardin

‘ Tecnologia y telecomunicaciones

‘ Servicios financieros, banca y seguros

‘ Retail /Gran superficie

‘ Educacion y formacion

‘ Libros, revistas y peridodicos

‘ Moda, ropa y complementos

‘ Servicios profesionales (B2B)

e App nativa ® m-payment e iBeacons e m-POS e Social Wi-Fi e RFID e Wearables ¢ Realidad aumentada

Atendiendo al sector, vemos que Retail / Gran superficie y Moda, ropa y complementos son las dreas de
actividad que mayor niumero de tecnologias han integrado en su estrategia omnicanal, mientras que el 100%
de encuestados para Suministros Industriales / Construccion declara ofrecer App nativa. Alimentacion y
bebidas, Electrodomésticos, hogar y jardin y Libros, periddicos y revistas, ofrecen, en su totalidad, ademas de
App Nativa, Social WiFi.

Por volumen de facturacién, unicamente declara utilizar todas las tecnologias sugeridas el grupo que factura
mas de 5 millones, y en unos volumenes bastante aproximados para cada tecnologia, con la excepcion del
RFID, con un 4% de respuestas por parte de los comercios mas modestos frente a un 14% provenientes de los
e-commerce mas grandes

Por su parte, los e-commerce que mas venden a través de movil (entre el 75% y el 100% de sus ventas totales)
son los que mas presencia omnicanal declaran, seguramente una de las causas se halle en que el 67% de los
e-commerce encuestados dice contar con una aplicacién movil. De este grupo, son un 20% quienes declaran
su intencién de poner en marcha una estrategia omnicanal en 2019.

También en consonancia con lo que cabe esperar, los comercios online cuyas ventas moviles son inferiores al

25% del total, son los que mayoritariamente declaran no contar con integracién omnicanal, en concreto un 37%
de los encuestados.
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Acciones para el incremento de las ventas

La presencia de los vendedores online en canales terceros, como son los marketplaces, asi como las facilidades que den a
sus consumidores en relacién a la compra, son factores que, aungue nada tienen que ver entre si, tienen una alta incidencia
en el volumen de ventas, por lo que hemos querido contemplarlos en este apartado como factores relacionados.

Presencia en marketplaces

Siy lo gestionamos nosotros mismos
Siy lo gestionamos a través de terceros
No

Soy un marketplace

33 %

12%

Cerca de la mitad de los e-commerce espafioles tiene ya presencia en marketplaces, en concreto un 45%. Se
aprecia un aumento del 5% de los comercios online que venden a través de terceros respecto a la anterior
edicion del estudio. De ellos, un 33% asegura gestionar internamente su presencia en marketplaces, frente a un
12% que dice gestionarlo a través de terceros.

Presencia en marketplaces, por sector

Servicios financieros, banca y seguros 90% 10%

Servicios profesionales (B2B)

Educacion y formacion

Tecnologia y telecomunicaciones

Libros, revistas y periédicos

Retail / Gran superficie

Electrodomeésticos, hogar y jardin

Moda, ropa y complementos

Salud y farmacia

Alimentacion y bebidas

e No e Siylo gestionamos a través de terceros @ Siy lo gestionamos nosotros mismos @ Soy un marketplace
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Si atendemos a los sectores, vemos que la mayor presencia en marketplaces se da en los sectores
Alimentacion y bebidas (74%), Salud y farmacia (64%), Electrodomésticos, hogar vy jardin (57%) y Moda, ropa
y complementos (53%). Servicios profesionales (B2B) y Servicios financieros son los sectores con menor
presencia en marketplaces, con un 10% y un 20%, respectivamente.

Presencia en marketplaces, por volumen de facturacion.

<1.000.000¢

Entre 1.000.000€y 3.000.000€

Entre 3.000.000€y 5.000.000€

>5.000.000¢€

e No e Siylo gestionamos a través de terceros @ Siy lo gestionamos nosotros mismos @ Soy un marketplace

En cuanto a si existe una correlacion entre la venta a través de plataformas terceras y el volumen de
facturacidn, parece ser que si, ya que a mayor tamafio del e-commerce en cuanto a ventas, mayor presencia en
marketplaces. Asi, los e-commerce de mas de 5 millones de euros tienen una presencia del 54% (a lo que hay
gue sumar que un 5% declara ser marketplace, directamente). Las tiendas que facturan entre 3 y 5 millones
son las segundas en presencia en marketplaces (53%), seguidas por las que oscilan entre uno y 3 millones de
facturacion (43%). A la zaga van los e-commerce de menos de un millén de euros (38%).

Facilidades de compra

43 %

48 %

e App/buena experiencia movil

Pago meditante PayPal

Compra online/Recogida o devolucidn en tienda
Inventario en tienda/Compra o devolucién online
Venta en redes sociales

Mobile Paymente (en tienda, mediante NFC)
Reserva Online/Pago y recogida en tienda
Acceso en tienda a todo el stock

(sea online y otros establecimientos fisicos)
Otros (especifique)

37 %

64 %

. 2%
23% 24 %

Si nos fijamos en las facilidades que los e-commerce dan a los consumidores para una buena experiencia de
compra, nos fijamos en que la mayor parte de ellos dispone de la opcidn de recogida en tienda para compras
realizadas en el canal online. Le siguen aquellos que permiten el pago mediante PayPal, quienes ofrecen
acceso a todo el stock desde la tienda fisica y quienes dicen ofrecer una buena experiencia de compra movil.

En el otro extremo figuran tendencias como el Mobile payment y el Inventario en tienda / Compra o devolucidn
online.
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Servicios profesionales (B2B) 100%

Alimentacidn y bebidas

Suministros industriales/Construccion

Electrodomésticos, hogar y jardin

Moda, ropa y complementos

Libros, revistas y periddicos

Educacion y formacion

Servicios financieros, banca y seguros

Tecnologia y telecomunicaciones

Retail /Gran superficie

anll
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o App / buena experiencia movil ® \enta en redes sociales

® Pago mediante PayPal ® Mobile payment (en tienda, mediante NFC)
e Compra online / Recogida o devolucidn online ® Reserva Online / Pago y recogida en tienda
e Inventario en tienda / Compra o devolucién online ® Acceso en tienda fisica a todo el stock

(sea online u otros establecimientos fisicos)

En cuanto a las facilidades de compra por sector, apreciamos que Servicios profesionales B2B, por su propia
naturaleza, ofrece Unicamente App / buena experiencia movil. El siguiente sector que mas apuesta por ello es
Alimentacion y bebidas (38%), y el que menos, Retail / Gran superficie, con tan sélo un 6% de respuestas entre

|los encuestados.

Sin embargo, el sector retail es el que mas apuesta por el pago mediante Paypal (un 28% asi lo asegura),
frente a Alimentacion y bebidas, donde tan soélo el 8% lo refirid. Si nos fijamos en Compra Online / Recogida
en tienda, Electrodomeésticos, hogar y jardin es el sector mas dado a apostar por esta facilidad, con un 30% de

respuestas favorables.

Por volumen de facturacién, curiosamente son los e-commerce de mas de 5 millones de euros los que menos
apuestan por la App / buena experiencia movil (8%), centrdndose mas en Compra online / Recogida en tienda
(24%). Son, también, los que mas apuestan por el pago mediante Paypal (19%) y el Mobile payment (19%). Por
su parte, el 18% de los comercios online que facturan entre uno y 3 millones de euros, son los mas implicados

en ofrecer App / buena experiencia moévil (18%).
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PREVISIONES GENERALES 2019

Ventas

En esta segunda parte de “Evolucién y perspectivas de e-commerce para 2019” abordaremos las expectativas
gue los comercios electrénicos espanoles tienen para el presente afio en las mismas areas que se han
analizado con anterioridad.

Perspectivas de ventas

® Descenso
® Crecimiento hasta el 30 %

0
6% e Crecimiento mayor del 30 %

74 %

Las previsiones sobre crecimiento de ventas se muestran optimistas y muy en consonancia con la edicion
anterior. En 2019, un 94% de los e-commerce de nuestro pais esperan crecer, frente a un 6% que augura un
descenso de las ventas.

Prevision evolucidn de ventas, por sectores.

‘ Tecnologia y telecomunicaciones 8% 129

‘ Servicios financieros, banca y seguros

‘ Libros, revistas y periédicos

‘ Salud y farmacia

80% 10%
78%

(0]

‘ Electrodomésticos, hogar y jardin

20%

‘ Servicios profesionales (B2B)

0
0%
€

® Crecimiento hasta el 30% e Crecimiento mayor del 30% e Descenso ‘

70% o)
60% o*
5%
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Si desglosamos por los principales sectores analizados, vemos que el drea mas optimista es Moda, ropa y
complementos, pues un 45% de los e-commerce que la integran espera crecer por encima del 30%; y un 55%,
hasta el 30%. Ningun encuestado prevé un descenso de las ventas.

Le sigue Alimentacion y bebidas, donde un 40% de los comercios augura un crecimiento mayor del 30%.
En el lado mas pesimista se encuentra Electrodomeésticos, hogar y jardin, donde un 15% de los e-commerce
participantes espera descenso en las ventas.

En cuanto al volumen de facturacion, los e-commerce mas grandes son los que esperan un crecimiento mas
moderado, de hasta el 30%, mayoritariamente. Asi lo cree el 95% de los comercios con una facturacion de
entre 3y 5 millones de euros o el 78% de los que facturan mas de 5 millones.

Entre estos ultimos, el 21% cree que crecerd por encima del 30% y tan sdélo el 1% augura un descenso.

Perspectivas de tique medio

29 %

5%
Descenso

Se mantendra igual
Crecimiento hasta el 25 %
Crecimiento mayor del 25 %

2%

Si atendemos a la expectativas que tienen en relacion al tigue medio, un 64% prevé que permanecera igual
(cinco puntos mas que en las previsiones que daban para el pasado afo). Cae también el optimismo en cuanto
a un crecimiento superior al 25%, ya que mientras que en la edicion de 2018 asi lo creian un 6%, en la presente
edicion desciende hasta el 2%.

En general, confian mayoritariamente en un crecimiento mas moderado, de hasta el 25%, ya que un 29% de los
e-commerce espera que asi sea.
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Prevision de evolucion de tique medio, por sectores.

Retail / Gran superficie 48% 52%

Educacion y formacion

Tecnologia y telecomunicaciones

Salud y farmacia

Servicios profesionales (B2B) 25% 5% 70%

Moda, ropa y complementos 22% 3% 75

Alimentacion y bebidas

Servicios financieros, banca y seguros

Libros, revistas y peridodicos

Electrodomésticos, hogar y jardin

® Crecimiento hasta el 25% ® Crecimiento mayor del 25% ® Descenso ® Se mantendra igual

En relacion a los sectores de actividad, sdlo esperan un crecimiento por encima del 25% Servicios financieros,
banca y seguros (10%), Alimentacidn y bebidas (4%) y Moda, ropa y complementos (3%).

Los mas destacados en cuanto a descenso del tiqgue medio son Salud y Farmacia (18%) y Tecnologia y
telecomunicaciones (13%). Electrodomeésticos, hogar y jardin es el drea con mayor creencia de estancamiento
del tique medio, seguido por Moda, ropa y complementos.

Si nos fijamos en el volumen de facturacidn, vemos que las empresas mas modestas (menos de un millén de
euros) son las que menos esperan una alteracion en el valor de su tique medio.

Los mas pesimistas son los e-commerce que se sitian en la horquilla de entre 3 y 5 millones de euros, ya que
un 62% de las tiendas online con este volumen de facturacidn cree que su tigue medio se mantendra igual, un
10% prevé un descenso del tique medio y ninguno ha dicho esperar que crezca por encima del 25%.

25
© 2019 KANLLI



EVOLUCION Y PERSPECTIVAS DE E-COMMERCE PARA 2019 m

WHEN EVERYTHING FLOWS

Prevision de venta a través de movil

7 %

Menos del 25 %
Entreel 25 % y el 50 %
Entre el 50 % y el 75 %
Entre el 75 % y el 100 %

37 %

En lo tocante al m-commerce, crece el optimismo: el 63% de los encuestados prevé que las ventas moviles
superaran el 25% del total. De ellos, los mas moderados son mayoria, ya que el 32% espera un aumento de
entre el 25% y el 50%; por su parte, un 7% cree en un crecimiento superior al 75% en cuanto a ventas moviles

sobre el total de ventas.

Prevision de venta movil, por sectores

’ Educacién y formacion 69% 2%

‘ Libros, revistas y periddicos 60% 40%

‘ Alimentacion y bebidas

’ Servicios profesionales (B2B)

’ Electrodomésticos, hogar y jardin

Salud y farmacia

‘ Moda, ropa y complementos

‘ Retail / Gran superficie

’ Servicios financieros, banca y seguros

’ Tecnologia y telecomunicaciones

® Menosdel 25% @ Entreel25y el50% ® Entreel50y el 75% o Entreel 75y el 100% @ No vendemos via movil
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Por sectores, Moda, ropa y complementos es el mas optimista, ya que un 16% de los e-commerce encuestados
pertenecientes a esta categoria asegura que sus ventas aumentaran entre un 75% y un 100% a través del movil.

Le sigue Tecnologia y telecomunicaciones, con un 13% de comercios electronicos que augura el mismo
volumen de crecimiento de ventas moviles. Libros, revistas y periodicos, por su parte, estd muy polarizado,
pues mientras un 40% de los e-commerce espera crecer las ventas a través de movil entre un 50% y un 75%, el
60% restante no augura un crecimiento superior al 25%. Educacion y formacion es el drea que se muestra mas
pesimista, no proyectando, en ningun caso, un crecimiento superior al 50%.

Prevision de venta movil, por volumen de facturacién

En relacion al volumen de facturacion, los comercios electrénicos de entre 3 y 5 millones de euros son los que
mejores augurios tienen para el crecimiento del m-commerce, pues sélo un 14% dijo esperar un crecimiento
inferior al 25%, mientras que un 10% prevé que las ventas a través de modvil crezcan mas de un 75%.

En cuanto a la variacion entre el porcentaje de venta movil 2018 y las perspectivas de venta movil para 2019,
se aprecia un gran optimismo, ya que todos los sectores esperan incrementar el nimero de ventas a través de
m-commerce con respecto a las ventas totales.

Entre los que mejores previsiones ofrecen, podemos citar sectores dedicados a la venta de productos
de gran consumo, como Alimentacion y bebidas o Moda, ropa y complementos, asi como Tecnologia y
telecomunicaciones.

Prevision de venta en marketplaces

Menos del 25 %

Entre el 25 % y el 50 %
Entre el 50 % y el 75 %
Entre el 75 % y el 100 %

6 %

Veamos, en este apartado, la previsidon de ventas que tienen en marketplaces los diferentes e-commerce objeto
de estudio. El 6% de ellos espera que las ventas en canales de terceros supongan entre un 75% y un 100%

del total de sus ventas, el mismo porcentaje que espera que se enmarque en el intervalo de entre un 50% y

un 75%. El 31% espera que el porcentaje de ventas a través de marketplace sea mas modesto y se situe en un
espectro de entre el 25% y el 50%.
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Ha de tenerse en cuenta que en el 56% restante entran, también, aquellos comercios electrénicos que han
referido no tener presencia en marketplaces en la actualidad.

Prevision de ventas en marketplaces, por sectores

‘ Salud y farmacia 86% 14%
‘ Servicios profesionales (B2B) 80% 20%
‘ Educacion y formacion 75% 25%

‘ Retail / Gran superficie

Embalaje y packaging

‘ Articulos deportivos

‘ Electrodomésticos, hogar y jardin

‘ Moda, ropa y complementos

‘ Alimentacion y bebidas

® Menosdeun 25% e Entreun 25% y un50% e Entre un 50% y un 75% e Entre un 75% y un 100%

Por sectores, lo mas significativo que encontramos es que en sdélo dos de ellos aparecen comercios
electréonicos que prevén que sus ventas en canal tercero superaran el 75% de las ventas totales, estos son
Alimentacion y bebidas, con un 29% de tiendas online que asi lo prevén, y Educacidn y formacion, con un 25%.

Esta drea, ademas, se presenta muy polarizada, ya que el 75% restante no espera que sus ventas a través

de terceros supongan mas del 25% del total. El sector que menos porcentaje de ventas espera atribuir a los
marketplaces es Libros, revistas y periddicos, donde el 100% de los encuestados no espera que superen el 25%
del total.

Si nos fijamos en el volumen de facturacidon, son los e-commerce de menos de un millén de euros anuales
guienes mas esperan crecer el porcentaje de ventas en marketplaces para el rango de entre un 75% y un 100%.

Por otra parte, son los comercios digitales de mas de 5 millones de euros de facturacién los que menos

perspectivas de crecimiento de ventas tienen a través de marketplaces, pues un 71% de ellos augura que las
ventas a través de estos canales no supondran mas del 25% del total.
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Prevision de ventas omnicanal

5%

Si, aumentara hasta un 10%
Si, aumentara hasta un 20%
Si, aumentara hasta un 50%
No

En cuanto a la prevision de ventas en relacién a la estrategia omnicanal, el grueso de e-commerce encuestados
espera que se incrementen en menos de un 10%.

En el lado mas optimista se sitUa el 5% que augura un aumento de ventas de hasta un 50%. Un 15% de los
encuestados no tiene previsidon de incrementar ventas a través de una estrategia omnicanal.

Prevision de ventas omnicanal, por sector

‘ Libros, revistas y periédicos

‘ Tecnologia y telecomunicaciones

‘ Educacién y formacion

‘ Servicios financieros, banca y seguros

‘ Moda, ropa y complementos

‘ Retail / Gran superficie

‘ Logistica y transporte

‘ Alimentacion y bebidas

‘ Salud y farmacia 50% 50%

‘ Electrodomeésticos, hogar y jardin 50% 50%

® Siaumentard hasta un10% e Si, aumentara hasta un 20% e Si, aumentara hasta un 50% e No
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De cara al sector implicado, vemos que Salud y farmacia es el mas polarizado: mientras la mitad de los
encuestados no contemplan la posibilidad de incrementar ventas a través de una estrategia omnicanal, la otra
mitad cree que se aumentaran hasta un 50%. La totalidad de encuestados para el sector de Libros, periddicos
y revistas tiene previsto un incremento de las ventas de hasta un 10%. Especialmente llamativo es Alimentacion
y bebidas, donde las respuestas se han repartido equitativamente para cada una de las opciones planteadas,
un 25% de respuestas para cada posibilidad.

Atendiendo a la prevision de incremento de ventas omnicanal en relacién al tamafio de la empresa por
facturacién, vemos que el mayor optimismo lo poseen las mas pequefas y las mas grandes. Asi, el 12% los
e-commerce de mas de 5 millones de euros de facturacidon creen que su ventas aumentaran hasta un 50%, el
18% prevé un incremento de hasta el 20%, y el 59% cree que aumentaran hasta en un 10%. Los e-commerce
de menos de un milléon de euros esperan incrementar ventas hasta un 50% en el 4% de los casos, y aumentar
hasta un 20% y hasta un 10%, en ambos casos para el 42% de los encuestados.

Atendiendo a la prevision de ventas omnicacal en relacion a las tecnologias omnicanal utilizadas, se aprecia
gue aquellos e-commerce que esperan aumentar hasta un 50% de sus ventas omnicanal apuestan, Unicamente,
por App nativa y Social WiFi. Quienes no esperan incrementar las ventas son los que dicen contar Unicamente
con App nativa. Por su parte, los e-commerce que prevén incrementar hasta un 20% sus ventas omnicanal
refieren el uso de todas las tecnologias propuestas, siendo la App nativa la tecnologia mas utilizada (por un
30% de los comercios), seguida por m-payment (18%), Social WiFi (15%) y RFID (15%). Al final de la cola se
halla m-Pos, citado tan sélo por un 8% de los encuestados.

Expansion internacional

Perspectivas de internacionalizacién

e No
® Si, en uno mas
® Si, en dos o mas

19 %

En “Evoluciéon y perspectivas de e-commerce para 2019” nos hemos interesado por la intencion que tienen
los e-commerce de aumentar su presencia en otros paises a lo largo de este afo.

A pesar de que un 57% por ciento de los encuestados respondid no tenerlo en mente, de los que si apostaran
por ello un 24% estd pensando en abrir mercado en dos o0 mas paises, fundamentalmente aquellos comercios
electronicos con una facturacién anual superior a los 5 millones de euros, pues el 31% de ellos manifestd tener
esta perspectiva.
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En cuanto al mayor numero de e-commerce con pretensiones de explorar un Unico pais mas, encontramos
gue son los e-commerce de menor facturacion, menos de un millén de euros, los que prevén esta expansion,
en concreto un 19% de ellos.

Si tomamos como base Unicamente a aquellos e-commerce que no operan en el extranjero, vemos que

Unicamente un 19% de ellos tiene previsiones de vender en otros paises en 2019: un 14% tiene perspectivas
de expandirse a un pais, mientras que el 5% declara intencion de probar en dos o mas.

Perspectivas de internacionalizacién, por sector

Servicios financieros, banca y seguros

Educacion y formacion

Alimentacion y bebidas

Servicios profesionales (B2B)

Retail / Gran superficie

Tecnologia y telecomunicaciones

Moda, ropa y complementos

Electrodomésticos, hogar vy jardin

Libros, revistas y periddicos

Salud y farmacia

e No @ Si,enunomds @ Si,en dos o mas

Si nos fijamos en el sector, Salud y Farmacia es el que mayores ambiciones expansionistas refiere, ya que un
55% de los e-commerce participantes en el estudio expresaron su intencidon de expandirse a dos o mas paises.
Le sigue Electrodoméstico, hogar y jardin, donde un 38% manifiesta lo mismo, y Moda, ropa y complementos,
(34%).

Servicios financieros es el que menos perspectivas tiene de internacionalizacién, ya que un 70% de los
entrevistados aseguraron no tener intencién de abrirse a nuevos paises y, del 30% restante que si prevé
hacerlo, la totalidad indicd que seria Unicamente en un pais.

Educacion y formacion es la segunda area de actividad menos predispuesta a la apertura a otros paises:
un 69% no tiene intencidon, aungue vemos que del 31% que si la tiene, un 23% quiere hacerlo en dos o mas.
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Previsiones de venta fuera de Espaina

17 %

No venderemos fuera de Espafa
Menos del 25 %

Entre el 25 % y el 50 %

Entre el 50 % y el 75 %

9% Entre el 75 %y el 100 %

Expuestos los datos sobre presencia internacional e intencidon de expansion a otros mercados extranjeros,
hemos querido preguntar sobre la prevision de ventas que los e-commerce esperan realizar fuera de Espaia.
Asi, un 7% de los comercios prevé que sus ventas exteriores supondran entre un 75% y un 100% del total.
Quienes esperan que sus ventas en otros paises no supongan mas del 25% son el grupo mas numeroso: en
concreto un 26% piensa que tres cuartas partes de sus ventas tendran lugar en territorio nacional.

Prevision de venta exterior, por sectores

Servicios financieros, banca y seguros

Servicios profesionales (B2B)

Alimentacion y bebidas

Moda, ropa y complementos

Retail / Gran superficie

Educacién y formacion

Libros, revistas y periddicos

Tecnologia y telecomunicaciones

Electrodomésticos, hogar y jardin

Salud y farmacia

® No venderemos fuera de Espafa ® Menos del 25% o Del 25% al 50% e Del 50% al 75% e Del 75% al 100%
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Si se estudia por sectores, se aprecia que Educacion y formacion es el drea que mas previsiones de venta
exterior tiene, ya que un 15% de los e-commerce encuestados prevé que sus ventas exteriores supondran entre
el 75% y el 100% del total.

Electrodomésticos, hogar y jardin también augura un gran peso de las ventas exteriores: un 13% de los
encuestados cree que supondran mas de un 75% del total, mientras que un 31% opina que representaran entre
el 50% y el 75% de las ventas totales.

Por volumen de facturacion, son las empresas de entre 3 y 5 millones de euros las que mayor porcentaje de
ventas exteriores sobre las totales espera realizar: de por si, son el grupo que mas vende fuera de nuestras
fronteras (aunque con poca diferencia con el resto): el 14% espera que sus ventas exteriores supongan mas del
75% del total; el 10% espera que sean mayores del 50% vy el 14% augura que superaran el 25%.

B
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PUBLICIDAD EN E-COMMERCE

El tercer bloque de “Evolucidon y perspectivas de e-commerce 2019” estd dedicado a la inversidon publicitaria
que los comercios electrénicos realizaron en 2018 o tienen previsto realizar a lo largo de este ejercicio.

Aqui nos hemos interesado por las fuentes de trafico web, las dreas de marketing que consideran mas valiosas,
sus objetivos de marketing, cémo evolucionara su presupuesto e intencidon de anunciarse en el canal offline.

Al margen de servir de referencia a los e-commerce -que agui pueden conocer cudles son las tendencias del

sector ademas de sobre su area de actividad concreta-, creemos que este apartado resulta también de valor

para los profesionales del marketing, ya que se ofrece una visidon global de las intenciones publicitarias de los
comercios electroénicos de nuestro pais.

Principales objetivos de marketing 2019

27 %

Branding: dar a conocer la marca

Generar trafico a su web

Analitica y DATA

Aumentar los ingresos medios por usuario
Engagement y servicio al cliente

Mejora de la conversién y la experiencia de usuario
Incremento o mejora de funcionalidades web

39 %

25 %

Si nos interesamos por los principales objetivos de marketing, vemos que la mayoria de los encuestados
escogid la Mejora de la conversiéon (importante para el 69%), seguido por la Generacién de trafico directo a
su web (63%), y Branding: dar a conocer la marca (48%). En el otro extremo hallamos Analitica y data (25%),
Incremento o mejora de las funcionalidades web (27%) y Aumento de los ingresos medios por usuario (29%),
los tres objetivos menos mencionados.
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Principales objetivos de marketing, por sector

‘ Servicios financieros, banca y seguros

‘ Servicios profesionales (B2B)

‘ Salud y farmacia

‘ Alimentacion y bebidas

’ Educacioén y formacion

Moda, ropa y complementos

‘ Libros, revistas y periddicos

’ Tecnologia y telecomunicaciones

Retail /Gran superficie

’ Electrodomésticos, hogar y jardin

® Branding: dar a conocer la marca ® Generar trafico a su web
® Analitica y DATA ® Aumentar los ingresos medios por usuario
® Engagement y servicio al cliente ® Mejora de la conversion y la experiencia de usuario

® Incremento o mejora de funcionalidades web

Por sectores, atendiendo a los tres principales objetivos de marketing, vemos que Mejora de la conversion es
el principal objetivo para el sector Tecnologia y telecomunicaciones, ya que un 32% lo indicd entre los tres
prioritarios. Por su parte, Alimentacion y bebidas es el sector que le concede menos importancia (16%).

En cuanto a Generacion de trafico a su web, los sectores que le conceden mas importancia respecto a otros
sectores son Salud y farmacia (28%) vy Libros, peridodicos vy revistas (27%); v el gue menos, Tecnologia y
telecomunicaciones (13%).

Finalmente, vemos que Servicios financieros es el sector que muestra mas interés por Branding: dar a conocer
la marca, pues un 23% de los encuestados pertenecientes a esta drea de actividad asi lo sefala. En el polo
opuesto se halla Electrodomésticos, hogar y jardin (8%).

5
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“%Retail.
Principales objetivos de marketing, por volumen de facturacion
<1.000.000¢€ 185 22% e 1% |18 21% 9%
Entre 1.000.000€ y 3.000.000€ 175 19% 8%9%[13% 23% 1%
>5.000.000€ 14% 19% 1% g4{15% 24 9%
Entre 3.000.000€y 5.000.000€ 1% 25% 10%11%10%4 28% 5
® Branding: dar a conocer la marca ® Generar trafico a su web
® Analitica y DATA ® Aumentar los ingresos medios por usuario
® Engagement y servicio al cliente ® Mejora de la conversién y la experiencia de usuario

Incremento o mejora de funcionalidades web

Partiendo del volumen de facturacidn, la mejora de la conversion es lo mas importante para los comercios
electréonicos de entre 3 y 5 millones de euros, como también lo es la generacidn de trafico web en
comparacion con el resto de sectores.

En Branding: dar a conocer la marca, demuestran mayor interés los e-commerce mas pequefos, tanto los
que facturan menos de un millén de euros al aflo (con un 18% de respuestas de encuestados), como los que
facturan entre uno y 3 millones (17%).

Publicidad digital

Previsiones de inversion en publicidad digital

Del total de encuestados, un 89% asegura que invertira en publicidad digital en 2019. Sin embargo, nos
asombra que un 11% de los e-commerce no contemple el marketing digital en sus presupuestos para este
ejercicio, pues la propia naturaleza digital de estos comercios llama a publicidad digital, en pro de un mayor
ndmero de conversiones.
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Previsiones de inversion publicitaria digital, por sectores.

‘ Servicios profesionales (B2B) 87% 13%
‘ Retail / Gran superficie 60% 40%

‘ Moda, ropa y complementos

‘ Servicios financieros, banca y seguros 85% 15%

‘ Alimentacion y bebidas 94% 6%

‘ Salud y farmacia 80% 20%

‘ Libros, revistas y periddicos 96% 4%

‘ Tecnologia y telecomunicaciones 87% 13%

‘ Educacién y formacion 94% 6%
e Si e No

Por sector, el que menos invertirad en publicidad digital serd, con mucha diferencia con respecto al resto,
Retail / Gran superficie.

En esta area, un 40% asegura que no invertird en publicidad. Le sigue el sector de Salud y farmacia, con un
20% de encuestados que no tiene intencidon de invertir en marketing online.

En el otro extremos si sitUa Electrodomésticos, hogar y jardin, donde la totalidad de encuestados tiene
previsto invertir en publicidad digital.

Libros, revistas y periddicos y Educacién y formacion, son los siguientes sectores que mas se comprometeran
con la publicidad digital en 2019, con sdélo un 4% y un 6% de encuestados reticentes a invertir en marketing
digital, respectivamente.

Por volumen de facturacién, el minimo de negativas nos lo encontramos en las empresas de mas de 5 millones

de euros de facturacion, y el maximo en el rango correlativo: un 19% de las empresas que facturan anualmente
entre 3 y 5 millones de euros no se plantea invertir en publicidad digital en 2019.
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Principal fuente de trafico web

10 %

e Trafico directo

SEO

SEM

Campafias de medios (no SEM)
Redes Sociales

Afiliacion

E-mail marketing

17 %

Con el objetivo de ponernos en antecedentes, nos interesamos por las principales fuentes de trafico web para
los e-commerce. Las busquedas organicas (SEO) fueron sefaladas como principal fuente de trafico por la
mayoria de los e-commerce (26%), seguida muy de cerca por el trafico directo a la web (25%). La otra mitad
del total de comercios interrogados ofrecid respuestas mas heterogéneas.

Asi, para el 17% las redes sociales son su principal fuente de trafico, para el 13% la clave es SEM, el 10% sefala al
e-mail marketing, el 6% pone el peso en las campanas de medios y tan sélo un 4% encuentra en el marketing
de afiliacién el principal aliado.

En relacion al sector, se aprecia que el SEO es una importante fuente de trafico para todos los sectores,
revistiendo especial importancia para Libros, periddicos y revistas, donde un 40% de los encuestados la ha
sefalado como principal. En el otro extremo se sitUa Servicios financieros, banca y seguros, con un 20% de las
respuestas. En cuanto a Trafico directo, Libros, periddicos y revistas también es el sector que mas importancia
le otorga en relacidn al resto de sectores. Las redes sociales (la tercera fuente de trafico mas seflalada a nivel
global), revisten importancia prioritaria para Moda, ropa y complementos (34%). Entre los menos sefalados
hallamos Afiliacion, sélo mencionada como principal fuente de trafico por tres sectores, y en porcentajes de
respuesta muy bajos: Alimentacion y bebidas (4%), Retail / Gran superficie (4%) y Educacidn y formacion
(8%).

En cuanto al volumen de facturacion, las empresas de menos de un millén de euros anuales son las que mas
mencionan SEO como principal fuente de trafico en relacidn a otros tamafos de tienda online, siendo sefialado
por el 29% de los encuestados.

Para los e-commerce mas modestos el SEO es, ademas, la principal fuente de trafico, seguida del trafico
directo (26%), que reviste una importancia similar para el resto de tamafos, exceptuando las empresas de
entre 3y 5 millones de facturacion, donde cae hasta el 10%, en favor de otras fuentes mas citadas como SEM
(33%) o SEO (19%). La importancia que los cuatro grupos conceden a las redes sociales es similar, oscilando
entre el 21% de los e-commerce mas modestos vy el 12% de los comercios electronicos mas grandes.
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Prevision inversion fuentes de trafico web

39 %

Trafico directo

SEO

SEM

Campafas de medios (no SEM)
Redes Sociales

Afiliacion

73 %

33 %

En lo tocante a la previsidon que tienen los e-commerce espaioles de inversion en fuentes de trafico,

vemos que las redes sociales se llevan el gato al agua en lo que respecta a 2019, con un 73% de respuestas
favorables. SEO también es un objetivo para el 67% de los comercios electronicos espafoles, seguido por
SEM (65%). Afiliacion y Campafas de medios son las fuentes de trafico menos citadas, con un 30% y un 33%,
respectivamente.

Fuentes de trafico en las que invertird, por sectores

‘ Alimentacién y bebidas

’ Libros, revistas y periddicos

‘ Educaciéon y formacioén

’ Tecnologia y telecomunicaciones

‘ Moda, ropa y complementos

’ Servicios profesionales (B2B)

‘ Salud y farmacia

‘ Servicios financieros, banca y seguros

‘ Electrodomésticos, hogar y jardin

‘ Retail / Gran superficie

e Traficodirecto e SEO e SEM e Campafas de medios (No SEM) e Redes sociales e Afiliacion
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Por sectores, no se aprecian variaciones extremas. En el campo del Trafico directo, la mayor apuesta llegara
por parte de Alimentacion y bebidas, pues el 23% de los e-commerce adscritos a esta area de actividad
manifestd intencidn de invertir en ella; y la mas baja sera la de Retail / Gran superficie, con tan sélo un 6% de
respuestas.

En SEO, los mas interesados son Electrodomésticos, hogar vy jardin (26%) y los menos, Educacién y formacion
(17%) Tecnologia y telecomunicaciones muestra un elevado interés por el SEM (29% de respuestas a favor),
frente al menos dispuesto, que, de nuevo, es Alimentacion y bebidas (14%).

En campanas de medios confiara, sobre todo, el sector Retail/ Gran superficie, con un 16% de respuestas a
favor, mientras que sera la ultima opcidn para Educacion y formacion (8%) que, por otra parte, se muestra
como el mas favorable a la inversién en Redes sociales (31%), frente a los mas reacios: Libros, revistas y
periddicos (14%). Finalmente, Salud y farmacia es el drea que mas confiarad en Afiliacion (15%), frente a
Servicios financieros, banca y seguros, con sélo un 4% de e-commerce interesados.

En cuanto al volumen de facturacidon, en general el reparto es bastante equilibrado y no se aprecia que los
recursos repercutan en la eleccion de una u otra fuente de trafico. Dicho esto, resulta destacable que las Redes
sociales seran la principal fuente de trafico en la que invertirdn las empresas mas pequenas (de menos de un
milldn de euros de facturacion al afo): un 25% confiara en ellas por encima de otros canales. También lo seran
para los e-commerce de mayor tamafo, con un 24% de encuestados a favor.

Evolucion del presupuesto de marketing digital

5% 9%

® Descendera

o Aumentard hasta un 25 %

® Aumentara entre un 25 % y un 50 %
e Aumentard mas de un 50 %

77 %

En relacion a la variacion que experimentara el presupuesto de marketing digital en 2019, el 91% de los
comercios online asegurd que aumentara. Mayoritariamente no prevén un incremento mayor del 25%, tal y
como asegura el 77% de los encuestados. El 8% contempla un incremento de entre el 25% y el 50%, y tan sdlo
un 5% espera que aumente mas de un 50%. Por su parte, los partidarios de reducir la inversion con respecto al
afo pasado suman un 9%.
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Evolucion del presupuesto de marketing, por sectores.

‘ Articulos deportivos 100%*
‘ Servicios financieros, banca y seguros 100%
‘ Retail / Gran superficie o1% o%

‘ Servicios profesionales (B2B)

‘ Moda, ropa y complementos

‘ Alimentacion y bebidas

‘ Electrodomeésticos, hogar y jardin

‘ Tecnologia y telecomunicaciones

‘ Educacion y formacién

‘ Salud y farmacia

® Aumentara hastaun 25% e Aumentarad entre un 25% y un 50% @ Aumentard mas de un 50% ® Descendera

Si atendemos a los sectores, Educacién y formacion es el que mayor descenso prevé: el 27% de los
e-commerce pertenecientes a esta area asi lo indica. En el otro platillo de la balanza se encuentra Salud y
farmacia, ya que un 30% declard su intencion de aumentar su presupuesto en mas de un 50%. En general, se
prevé un aumento mayoritario, pero en menos de un 25%.

Evolucion del presupuesto de marketing, por volumen de facturacion.

Entre 3.000.000€y 5.000.000€ 88% 12%

Entre 1.000.000¢€y 3.000.000€

>5.000.000¢

<1.000.000¢ 81% o o

e Aumentard entre un 25% y un 50% e Aumentara hasta un 25% e Aumentard mas de un 50% e Descenderd
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Atendiendo al volumen de facturacidn, el grupo que se encuentra entre los 3y los 5 millones de euros es el que
menor inversion en marketing digital piensa acometer, ya que un 12% asegura que su presupuesto descenders,
frente al 88% que afirma que se incrementard menos de un 25%.

Todos los tamafos de e-commerce cuentan con un porcentaje de encuestados que vaticinan un descanso,
mientras que el grupo que afirma incrementar la inversidon por encima del 50% es el conformado por los
comercios electrdnicos que facturan menos de un millén de euros.

Prevision inversidn en areas de marketing digital

33% 2%

o Marketing de buscadores
Social Ads

Analitica y DATA
Compra programatica
Herramientas de gestidn
Automatizacion de marketing
Mobile marketing
Inteligencia artificial (I1A)
E-mail marketing y CRM
Publicidad nativa
Marketing de contenidos
Marketing de afiliacion
Otro (especifique)

51%

10 %

61 % 34 %
(]

39 %

32 %

En cuanto a los campos del marketing digital en los que los e-commerce espafioles tienen mayores previsiones
de inversion, destacan Marketing en buscadores e E-mail marketing, ambos con un 61% de menciones.

Marketing de contenidos (54%) y Social Ads (51%) son las otras dos dreas mas mencionadas. En cuanto a los
campos gue menos inversion recibiran, se encuentran Inteligencia artificial (9%), Publicidad Nativa (10%) y
Herramientas de gestidn (21%).
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Prevision de inversion en campos de marketing, por sector

Libros, revistas y periddicos

Alimentacion y bebidas

Salud y farmacia

Servicios profesionales (B2B)

Retail /Gran superficie

Moda, ropa y complementos

Tecnologia y telecomunicaciones

Electrodomésticos, hogar vy jardin

Servicios financieros, banca y seguros

Educacion y formacion

® Marketing de buscadores ® Social Ads ® Analitica y DATA

e Compra programatica ® Herramientas de gestion ® Automatizacion de marketing
® Mobile marketing o Inteligencia artificial (1A) E-mail marketing y CRM

® Publicidad nativa ® Marketing de contenidos ® E-mail marketing y CRM

Desglosado por sectores, y atendiendo a los tres campos mas citados en cuanto a la prevision de inversion
general, nos damos cuenta de que Marketing en buscadores serd la mayor apuesta para Libros, periddicos y
revistas, con un 21% de las respuestas, y la menor para Educacion y formacion (9%).

Por el e-mail marketing apostaran, los que mas, Alimentacidn y bebidas, Servicios profesionales B2B y Libros,
periddicos y revistas, sectores, todos ellos, con un 17% de encuestados a favor.

Llama la atencidn que el e-mailing despierte el menor interés en Servicios financieros, banca y seguros (8%), lo
gue nos lleva a pensar que algunas compafias no estarian llevando a cabo campafas acertadas, pues se trata
de un importante canal de ventas cuando se posee una base de datos de alta calidad, como se le presupone a
un banco.

Finalmente, en lo que tiene que ver con el Marketing de contenidos, vemos que es el nimero uno para

Servicios profesionales B2B (17%), mientras que Moda, ropa y complementos hara la apuesta mas baja
(s6lo un 9% de los e-commerce de moda encuestados lo seflalaron como importante).
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Prevision de inversion en areas, por volumen de facturacion

<1.000.000¢

Entre 1.000.000€y 3.000.000€

>5.000.000¢
Entre 3.000.000€y 5.000.000€ 12% 11% 1
® Marketing de buscadores ® Social Ads ® Analitica y DATA
e Compra programatica ® Herramientas de gestion e Automatizacion de marketing
® Mobile marketing Inteligencia artificial (1A) E-mail marketing y CRM
e Publicidad nativa o Marketing de contenidos ® E-mail marketing y CRM

e Ninguna de las anteriores

Partiendo del volumen de facturacién, vemos que los mas interesados en invertir en Marketing en buscadores
son los e-commerce de menos de un millén de euros, pues un 17% asi lo afirma. También prevén invertir, los
gue mas, en Marketing de contenidos (14%). Las empresas de tamafo intermedio, por su parte, son las que
mas expectativas tienen puestas en el E-mail marketing, con un 17% en ambos rangos.

éPor qué no invertird en publicidad digital?

Las razones esgrimidas por los e-commerce que no prevén invertir en publicidad digital son diversas, ya

gue debe atenderse a que se realizd un apregunta abierta, por lo que la heterogeneidad es manifiesta. No
obstante, cabe destacar que la falta de presupuesto fue la razén que indico el 35% de los encuestados. Otras
razones con cierto peso estaban relacionadas con la conformidad con vender a clientes actuales, la endogamia
generada por las recomendaciones o la falta de resultados (bajo ROl o nula conversion).

Vendemos a clientes

actuales
Poco ROI
) . - Clientes fidelizados en
sPor qué no invertird en Te_nemo§ oy bue-'n. el canal tradicional
publicidad digital? posicionamiento orgdnico
Falta de presupuesto . )
3pS°/ p No es politica de Sin conversién
© empresa

No es factible para
mi negocio Crecimiento fundamentado
en recomendaciones cliente
a prospecto

No es necesario
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Publicidad offline

Previsiones de inversién en publicidad offline

Mas de la mitad de los e-commerce espaioles invertird en publicidad offline en 2019, en concreto, un 58%
frente al 42% que no prevé destinar presupuesto al marketing tradicional.

Por sectores, Libros, revistas y periddicos, Retail / Gran superficie y Moda, Ropa y complementos, son los que
mayores inversiones destinaran a la publicidad offline, con una relacion del 80%, 70% y 66% de encuestados
en cada sector favorables a la publicidad tradicional, respectivamente. Entre los que menos: Salud y Farmacia
(27%) y Educacién y formacion (38%)

Intencidn de inversién en offline, por sector

Salud y farmacia

Educaciéon y formacion

Servicios profesionales (B2B)

Servicios financieros, banca y seguros 40% 60%

Alimentacion y bebidas

Tecnologia y telecomunicaciones

Moda, ropa y complementos 34% 66%

Retail / Gran superficie

Libros, revistas y periddicos 20% 80%

e No e Sj

En cuanto al volumen de facturacion, el grupo que mas invertird en publicidad offline es el que supera los 5
millones de euros, pues un 81% de los interrogados para este estudio asegurd que lo haria.

El resto de grupos guarda un cierto equilibrio entre los que invertirdn y no invertirdn en publicidad tradicional,
ofreciendo una grafica muy préxima, en todos los casos, al 50-50.
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Previsiones de inversion por tipo de medio

6 %

33 %

e Radio

Television

Prensa escrita

Publicidad exterior

Marketing Directo
Merchandising

Promocion en punto de venta
Ferias / eventos

Otro (especifique)

51 %
56 %

47 %

Si nos fijamos en los canales de publicidad tradicional en los que los e-commerce que invertiran en offline
confiardn mas en 2019, vemos que Prensa escrita serd la mayor apuesta para el 56% de ellos, seguida por
Promocién en punto de venta (PPV), que obtiene un 51% de las respuestas, Ferias y eventos (50%) y Marketing
directo (47%).

Prevision inversion publicidad offline, por tipo de medio, por sectores.

‘ Salud y farmacia

‘ Retail / Gran superficie

‘ Electrodomésticos, hogar y jardin

‘ Servicios financieros, banca y seguros

‘ Libros, revistas y periddicos

‘ Alimentacioén y bebidas

‘ Servicios profesionales (B2B)

‘ Educacion y formacion

‘ Moda, ropa y complementos

‘ Tecnologia y telecomunicaciones

e Radio e Television ® Prensa escrita e Publicidad exterior

® Marketing Directo ® Merchandising ® Promocidn en o Ferias / eventos
punto de venta

© 2019 KANLLI ‘



EVOLUCION Y PERSPECTIVAS DE E-COMMERCE PARA 2019 w

WHEN EVERYTHING FLOWS

PRetail.

Atendiendo a los sectores, nos encontramos con que todos los canales sugeridos estan repartidos de modo
equilibrado en casi todos ellos. Excepto Salud y Farmacia, que no prevé invertir en ferias o eventos, este canal
reviste especial importancia para Servicios profesionales B2B (30%), Educacidn y formacion (26%) y Libros,
periddicos y revistas (22%). En radio no invertird Tecnologia y telecomunicaciones, Servicios profesionales
B2B prescindira de anunciarse en television y Libros, periddicos y revistas no hara publicidad exterior.

En cuanto a volumen de facturacidn, la mayor inversiéon en ferias vendrd de los e-commerce mas pequefos, de
hasta 3 millones de euros, que también son los mas dispuestos a invertir en prensa escrita.

Respecto a PPV, la mayor acogida esta en las empresas intermedias, aguellas que se situan en una horquilla
de entre uno y 5 millones de euros. Llama la atencidén que la mayor inversién en radio vendra de los comercios
electrénicos de entre 3 y 5 millones de euros (17% de respuestas favorables en este rango), mientras que en
las empresas de mas de 5 millones se aprecia un interés similar en todos los canales de publicidad offline
sugeridos, siendo Prensa escrita el que mayor interés suscita para ellos (17%) y Publicidad exterior, el que
menos (9%).

El resto de canales se mueve en valores intermedios, por lo que estad repartido de un modo bastante equitativo.
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CONCLUSIONES

De “Evolucion y perspectivas de e-commerce 2019” se desprende la idea general de que el sector del
comercio electrénico en Espafa esta en el buen camino. Las previsiones de crecimiento ofrecidas por los
encuestados son de tendencia optimista, manteniéndose muy en consonancia con los resultados arrojados por
“Evolucion y perspectivas de e-commerce para 2018” en cuanto a expectativas favorables e, incluso, con un
menor porcentaje de e-commerce que esperan un descenso en las ventas en relacion al ejercicio anterior. El
pesimismo si se hace notar en los que respecta a las previsiones de tiqgue medio, donde, en general, se espera
un ligero descenso en relacidn con las previsiones que se ofrecian en la pasada edicién del presente estudio.

Las perspectivas de ventas a través del movil son realmente optimistas: descienden del 50% al 37% los
e-commerce gue esperan gue supongan menos de una cuarta parte de sus ventas totales. En consonancia,
suben las previsiones de un aumento de ventas moviles sobre el total de entre el 50% vy el 75%, pasando de ser
auguradas por un 15% de los encuestados en el estudio de 2018, al actual 24% de comercios electrénicos que
asi lo espera. Ademas, pasan del 2% al 7% los e-commerce que esperan que sus ventas modviles supongan mas
de un 75% del total.

En cuanto a la evolucidn del presupuesto de marketing, son menos los comercios electronicos que prevén un
descenso del mismo, en relacién al pasado afio. Asi, mientras que en 2018 un 13% de las tiendas online pensaba
gue descenderia, para 2019 sélo prevén este descenso un 8% de los comercios encuestados. La perspectiva

es favorable, aunque se aprecia un descenso generalizado en cuanto al volumen de inversion, ya que se
manifiesta un recorte de presupuesto para todos los valores sugeridos.

Si nos fijamos en las fuentes de trafico, se mantienen en la comparacion interanual SEO, Trafico Directo y
Redes Sociales y, en general, el resto de fuentes son citadas en porcentajes parecidos, por lo que no se aprecia
variacién alguna en relacién a los datos de 2018. Si nos fijamos en las previsiones de inversiéon, tampoco se
aprecian cambios significativos, siendo Redes Sociales, SEM y SEO las fuentes de trafico que mas estan en la
mira de los e-commerce para este ejercicio.

Acerca de la presencia en marketplaces, desciende el nUmero de e-commerce que vende a través de estas
plataformas terceras, de un 56% a un 51%. En relacién a la omnicanalidad: mientras que en la pasada edicidon
del estudio un 57% afirmaba contar con una estrategia omnicanal, en la presente edicién desciende hasta el
41%. Quiza esta incongruencia se deba a que se ha acentuado la comprensién de lo que supone una estrategia
omnicanal, ya que en aflos anteriores existia cierta confusiéon entre omnicanalidad y multicanalidad.

En general, el estudio muestra una tendencia optimista, auspiciada por la madurez del sector y la cada vez
mayor normalizacidn de la compra online por parte de los consumidores. La utilizacion del canal moévil también
marca una importante diferencia y, a pesar de que la omnicanalidad es aun una asignatura pendiente para la
mayor parte de los e-commerce, se aprecia en el uso de tecnologias una intencién de desarrollo.

48
© 2019 KANLLI



anll

PRetail.

PAID MEDIA
SEO & CONTEN
SOCIAL MEDIA
UX DESIGN & CREATIVITY
DATA ANALYTICS
STRATEGIC PLANNING

onll

WHEN EVERYTHING FLOWS



anll

WHEN EVERYTHING FLOWS

PRetail.

WHEN EVERYTHING FLOWS

W kanlli
f kanli
in kanlli

Principe de Vergara 109
Madrid 28002
+34 9172592 20

www.kanlli.com

www.daretail.com



