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1. Introduccion

La transformacion digital, que en los Ultimos anos ha experimentado un
crecimiento exponencial, estad cambiando la forma en la que interactuamos vy
estamos en el mundo. Graclas a la tecnologia hemos descupierto nuevas
maneras de comunicarnos, de trabajar y nuevas formas de comprar y vender
oroductos vy servicios. De hecho, segun datos de Statista, aproximadamente el
24% |[REF Ol] de las compras totales se realizaron a través de Internet en Espana
en el ano 2021. Ademas, segun CNMYV, el comercio electronico supero en Espana
|05 18.900 millones de euros en el tercer trimestre de 2022, un 28,8% mas que €|
ano anterior. No solo eso, sino que el 46,8% de |los INngresos de este tipo de
transacciones en el tercer trimestre de 2022 han tenido como destino Espana, v
el 53,2% restante se corresponde con comipras con origen en Espana hechas en
el exterior [REF-02]. Por otro lado, segun el Informe de |la Década Digital 2023,
un 29% de las pymes en Espana ya venden online [REF-03].

N este contexto, los marketplaces estan jugando un papel fundamental. Es
una plataforma online en la que cualguier pyme o autdnomo puede vender sus
productos. Seria similar a un gran centro comercial o unos grandes almacenes
de forma online. Es decir, gue no esta reservado a una sola marca o empresa,
SINO gue cualguler persona tiene la posibilidad de vender sus productos,
también una pyme o autonomo. Un marketplace online es un punto de
encuentro entre vendedores y compradores, con la ventaja de no estar limitado
a NINgUN espacio fisico Ni area geografica.

O
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Los marketplaces han experimentado un gran crecimiento, especialmente en |a
dltima década. Concretamente, las plataformas de marketplace crecieron en el

ano 2022 un 38 % (b veces mas que el eCommerce general) [REF-04]. No solo
esto, SINO gue hay NuMmerosos datos a nivel mundial gue impulsan al optimisMmo

en referencia a este tipo de plataformas:

 Las marcas presentes en plataformas de marketplace han visto como sus
ventas llegaban a superar el volumen pbruto de mercancias por vendedor de

146 mil dolares [REF-04].

 En el ano 2022, aumento un 31% el ndmero de negocios que empezaron a
vender en marketplaces, un 53% vendieron en mas marketplaces que el ano
anterior, y mas de un 60% aumentara su presencia en mas canales de venta

en el futuro [REF-04].
¢ Un 94% de los consumidores preve comprar lo mismo o mas en marketplaces

en el futuro [REF-04].

N el siguiente monografico tratara de mostrar qué es un marketplace y los
diferentes tipos gue existen. Ademas, se explicara cuales son sus beneficios,

factores a tener en cuenta y una guia paso a pPaso sobre cOMo Iniciarse en a
venta en los marketplaces. Tambien se detallaran las herramientas necesarias

para crear un marketplace propio, en el caso de gue nNoO exista Ningun
marketplace con las caracteristicas necesitadas. Por ultimo, s&e mencionara un
Caso de éxIto de una empresa gue consiguid mejorar sus resultados gracias a

vender sus productos en un marketplace.
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2. Definicion y tipos de

marketplaces

Como se ha mencionado antes, un marketplace es una plataforma en linea en el
gue cualquier pequenha empresa o autdbnomo tiene la oportunidad de poner sus
productos y servicios a la venta. Aungue todos |os marketplaces comparten este
rasgo comun, existen diferentes tipos de marketplace dependiendo de sus
caracteristicas particulares:

Marketplace On-demand: este tipo de marketplace se centra en la
entrega de productos O servicios de manera inmediata para
satisfacer una necesidad urgente de los compradores. Dos
ejlemplos de este tipo de marketplace son plataformas de comida a
domicilio o transporte, como Glovo o Uber, donde el usuario hace
su pedido para gue le llegue en el menor tiempo posible [REF-05].

Marketplace Gestionados: estos son aguellos que anteriormente se
comparapan a grandes centros comerciales online. Aqui se ofertan
todo tipo de productos de diferentes marcas, generalmente en un
modo de venta B2C ("Business to Customer’, por sus siglas en
iNglés), es decir, de negocio a consumidor. Algunos ejemplos de
mMarketplaces gestionados serian plataformas como Amazon o el
mismo El Corte Inglés. En ambos se puede consegulir gran cantidad
de productos de diferentes categorias y marcas [REF-05].

Marketplace Comunitarios: los marketplaces comunitarios tienen |a
caracteristica de gue los usuarios finales son tanto los vendedores
como los compradores, es decir, se realizan transacciones de igual a
igual. Ejemplos de estos marketplaces son platatformas como
Wallapop o Vinted, donde |os usuarios se ponen en contacto para la
compraventa de distintos productos, generalmente de segunda
Mano o seminuevos [REF-05].
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Marketplace B2B (Business to Business): como su propio hombpre
iNndica, estos marketplaces estan dirigidos de empresas a empresas.
9 Un ejemplo es Amazon Business, una plataforma de Amazon para
autoNoMos, pymes y grandes empresas a travées de la cual es
oosible [a obtencion de productos en unas cantidades ©
mModalidades particulares de |la actividad profesional [REF-06].
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3. Actores y otros factores de
interés

L0os marketplaces son entornos intultivos y faciles de navegar. A continuacion,
se explicara quienes son los principales actores y otros conceptos de Interes
IREF-06] para entender de manera correcta su funcionamiento:

) Vendedores: Los vendedores son |0s responsables de listar productos
ag' O Sserviclos, gestionar el inventario, establecer precios competitivos,
mmmmbm  Orocesar pedidos, gestionar la logistica y ofrecer un servicio al cliente
de calidad. Los vendedores pueden ser desde particulares, como una
zapateria o cualguier negocio local, hasta grandes empresas como

Apple.

Compradores:. Los compradores son |los que tienen la responsabilidac
de explorar las opciones disponibles, comparar precios Vv
caracteristicas, leer resenas y realizar la compra. Dependiendo del
marketplace en el que se opere, un comprador podria ser cualguiera.
Sigulendo con los ejemplos anteriores, podria ser desde un particular
que busca comiprarse unos zapatos, hasta una pyme gue busca dotar
de nuevos equipos INformaticos a sus tralbbajadores.

Plataforma: es el espacio digital en el gue los vendedores podran
exponer sus productos y los compradores acceder a los mismos. La
empresa que crea la platatorma es la gue la gestiona, garantizando €l
funcionamiento de la misma y encargandose de dar los servicios
adecuados a los vendedores y compradores.
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Logistica: la gestion de la logistica puede variar dependiendo de si el
vendedor gestiona su proplio marketplace u opera en uno ya existente.
Si el vendedor gestiona la platatorma, dependiendo la experiencia que
se desee dar a los compradores, se tendra gue encargar de la logistica
de las diferentes marcas gue vendan en su espacio. Por otro lado, sl
opera en uno existente, puede gue sea el propio operador de |a
olataforma guien se encargue de |los envios o el mismo vendedor. Es
decir, puede ser desde un modelo en el gue No se tiene NINgunN control
de la logistica v en el que |la plataforma se encargue del envio o que

simplemente el vendedor se encargue de todo el proceso de envio.

Atencion al cliente: La atencion al cliente es un factor clave para la
satisfaccion de los compradores, ya gue estos guieren sentirse seguros
de que sus problemas seran resueltos de manera rapida y eficaz
Ademas, un pbuen serviclio puede ayudar a aumentar las ventas, ya que
lOs compradores gue tienen una puena experienclia con la atencion al
cliente son Mas propensos a volver a comprar en la plataforma. Por
dltimo, puede ayudar a mejorar la reputacion del marketplace, ya que
[0S compradores gue experimentan una buena experiencia son Mas
Oropensos a recomendarlo a otros. Por ello, si el vendedor gestiona su
oroplo Marketplace, debe cuidarlo especialmente. Por el contrario, s

Opera en uno ya existente, debe ayudar en |lo posible para gue funcione
correctamente.
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4. Beneficlos

Graclas a las caracteristicas anteriormente mencionadas, los marketplaces

tienen numerosos beneficios tanto para los compradores como para los

vendedores. En primer lugar, para los compradores, tiene ventajas como la de
oermitir el acceso a una amplia gama de productos y serviclos, conseguir
mejores precios al tener una mMmayor capacidad para comiparar proauctos
similares, © una mayor comodidad para pbuscar, elegir y recibir los productos

deseados.

Sin embargo, los vendedores pueden encontrar gran cantidad de ventajas si

deciden operar en marketplaces ya existentes. Entre ellas se encuentran:

Mayor exposicion vy visibilidad: Los marketplaces, gracias a su base de

dsuarios y trafico, ofrecen a los vendedores |a oportunidad de

exponer sus productos o servicios a un publico mas amplio [REF-08].

Ahorro en publicidad: Los vendedores pueden tener la posibilidad de
D:® oromocionar sus productos en el marketplace. Si a esto anadimos la
inversion en marketing gue realiza la propila plataforma, puede
suponer una gran reduccion de coste. Ademas, los marketplaces a
menudo INcluyen sistemas de resenas vy calificaciones gue pueden
ayudar a los vendedores a construir una buena reputacion y ganarse

la confianza de los compradores.

Mayor alcance: los principales marketplaces operan a un nivel

INternacional, lo cual posibilita a los vendedores llegar a clientes gue,

de otro modo, seria mas complicado [REF-07].
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INnfraestructura tecnoldgica: muchas veces las pymes no tienen |a
capacidad de desarrollar o gestionar una infraestructura tecnologica
ootente y ajustada a sus necesidades, por o gque puede ser
beneficioso para ellos servirse de l|la Infraestructura de los
marketplaces existentes. Ademas, también pueden utilizar |a
gestion de pago de las platatformas, reduciendo asi el riesgo de

fraude y ofreciendo mayor seguridad a los compradores.

Datos y analisis. algunas plataformas ofrecen la posibilidad de
oroporcionar informacion y analisis sobre la evolucion y desempeno

de |los productos, lo gue permite a los vendedores tomar decisiones

iINnformadas sobre precios, nventario y otras estrategias. Por
ejlemplo, una pyme de cosmeticos puede conocer cuales se venden
mMas, entre gué tipo de publico o en gué momento de |la semana se

compran mas sus productos.

Reduccidon de barreras de entrada: por ultimo, participar en un
marketplace puede ser una mMmanera Mas sencilla para pymes o

auUtoONOMOS de entrar en un mercado gue la creacion y promocion

de una tienda online de manera Independiente. Por ejemplo,
cuando una pyme O un emprendedor empieza a operar en NuUevo
Jn mercado, No solo encontrara barreras geograficas, tambiéen se
enfrentara a otras barreras como la red de contactos, |os recursos
economicos o la gestion del personal. Gracias a este tipo de

olataformas, estas barreras pueden minimizarse.
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N *

GOBIERNO MINISTERIO SECRETARIA DE ESTAD o) * i
DE ESPANA DE TRANSFORMACION DIGITAL DE DIGITALIZACION
E INTELIGENCIA ARTIFICIAL ) ¢ ) ¢

UNION EUROPEA 10

Fondo Europeo de Desarrollo Regional
‘Una manera ae hacer Europa”



Acelera

pyrne

5. Nueve pasos pdadra iniciarse en
los marketplaces

U

cumpla sus necesidades o si, por el contrario, debe crearlo el mismo. En caso de

= | vendedor delbe valorar la opcion de si le compensa exponer sus productos en

marketplace o no. En primer |lugar, debe conocer si existe alguno que

gque exista uno gue se adapte a las necesidades de la pyme o autdnomo

COr

ola

respondiente, se deben mirar las condiciones para poder vender en dicha
ratorma. En caso de que no haya ningun marketplace especializado en un

sector concreto, siempre existira la opcion de vender en grandes marketplaces,
cCOMo puede ser Amazon. En el caso de guerer operar en uno ya existente, |os
pasos para hacerlo los siguientes [REF-09]:

|

Seleccionar el marketplace adecuado: el primer paso es elegir

e Culdadosamente el gue mejor se adapte a |los productos o servicios de
la empresa en cuestion, considerando factores como el publico
objetivo, las tarifas y las politicas especificas de |la plataforma.

Abrir una cuenta en un marketplace: es necesario registrarse y crear una
cuenta de vendedor en el marketplace seleccionado, proporcionando
la INnformacion necesaria sobre la pyme y configurando la forma en gue
se realizaran los pagos.

Subir catalogo: se deben crear anuncios detallados para los productos o
serviclos, Incluyendo imagenes de alta calidad, descripciones precisas y
atractivas, y especificar precios.

Subir stock: hay gue mantener un registro actualizado del inventario

oara garantizar gue |os productos anunciados estén disponibles
cuando |os clientes los compren.

Subir precios. establecer precios competitivos teniendo en cuenta
costes, competencia y demanda del mercado.
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6 Gestionar pedidos: procesar los pedidos de manera eficiente,
® preparando los productos para su envio o entrega en el tiempo
acordado con el cliente.

I7 Logistica: si es necesario, coordinar la logistica de envio o entrega de los
® productos vendidos, asegurandose de gque lleguen de manera seguray

ountual [REF-10].

Atencion al cliente: estar disponible para responder preguntas vy

@ resolver problemas de |los clientes, proporcionando un servicio de alta
calidad.

Devoluciones: establecer y comunicar claramente las politicas de
e devolucion, y gestionar las devoluciones de manera efectiva para
mantener |a satisfaccion del cliente.

9

Ademas de estos pasos con los gue empezar a vender en una plataforma,
también es iImportante saber cOmo posicionarse dentro de la plataforma de
manera que los productos sean Mas sencillos de encontrar. Algunos consejos
oara lograr este mejor posicionamiento podrian ser cuestiones como el uso de
oalabras clave, hacer descripciones detalladas y precisas, mantener el
inventario actualizado o la utilizacion de imagenes de calidad [REF-11]. Por
ejlemplo, en una platatforma como Amazon, un vendedor de zapatos debe
Jdtilizar en todos sus productos a la venta palabras clave como “piel”, "marron” o
‘comodidad’, por elemplo. Esto debe ir acompanado de una buena descripcion
del producto, una Imagen de la maxima resolucion posible y del uso de |as
categorias adecuadas de la plataforma. Sin embargo, la estrategia concreta

dependera del marketplace en el gue se opere, ya gue los algoritmos vy
funcionalidades son diferentes.
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-N definitiva, estos son los elementos clave que tendria que tener en cuenta

Jdna pyme a la hora de poner en marcha un marketplace, completando con
otros elementos clave secundarios:

Seleccionar el

marketplace Abrir una
adecuado cuenta en un

marketplace
Devoluciones

catalogo

Atencion
al cliente

Subir
Gestionar precios

pedidos
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6. Caso de éxito: Anker
lnnovation

A continuacion, se describira el caso de Anker Innovation, un vendedor que
Jtilizd una plataforma ya existente para llegar a mas gente y aumentar sus
ventas. Asi, se tratara de ilustrar cOmo una puena estrategia en un Mmarketplace
ouede mejorar los resultados de una empresa. Anker es una empresa fundada
en China en el ano 2011 especializada en la fabricacidon y venta de diferentes
productos electronicos de consumo (cargadores, baterias, cables, etc.) que
gracias a la correcta utilizacion de diferentes platatormas de marketplace
consiguid aumentar su alcance. Concretamente, las ventas de Anker se

multiplicaron por 30 en |los cinco primeros anos desde que comenzo a vender en
un Mmarketplace, concretamente en Amazon [REF-12].

La principal decision que tomo Anker y que propulsd su crecimiento fue |a
utilizacidon de una herramienta de la platatforma que permite promocionar tus
productos (a cambio de un pago), lo que le permitid llegar a un publico mucho
mayor. Ademas de esto, tambieén gano reconocimiento por proporcionar
oroductos de alto rendimiento y calidad superior a precios competitivos,
consiguiendo asi  fidelizar clientes. La utilizacion de plataformas de
Marketplaces les permitid llegar a una audiencia global de consumidores
INteresados en tecnologia. Ademas, prestaron especial atencion a la satisfaccion

del cliente, tratando de solucionar sus dudas e iInguietudes, asi cComo prindando
Jn puen servicio al cliente.

SI blen es clerto gue Anker ha sablido adaptarse a las necesidades de suUs
consumidores diversificando su catalogo cuando era necesario, haber
desempenado una buena labor en los marketplaces ha repercutido muy
positivamente en su crecimiento y posicionamiento en el mercado.

+ Seguir INICIO ANKER NANO ANKER PRIME ~ ANKER SOLIX C1000 OFERTAS NOVEDADES MAS ~ Q Buscar en todo Anker
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7. Herramientas para crear tu
propio marketplace

Por otra parte, tampién podria darse el caso en el que NiINgun Mmarketplace se
adapte a las necesidades de la pyme o autdonomo, por lo gue se podria optar
oor otra opcion: la creacion de un marketplace propio [REF-13]. Para ello hay
gue tener en cuenta si existe un publico objetivo al que este aportaria valor, asi
como la viapbilidad economica. Principalmente, el modelo de negocio de |os
mMarketplaces esta basado en cobro de comisiones, coprando entre un 8% y un
25% dependiendo de la plataforma [REF-14].

N el caso de querer crear un marketplace propio, existen una serie de
tecnologias para hacerlo. Para qgue opere correctamente, este debe tener una
serie de funcionalidades gue se consiguen a traves del uso de plataformas de
comerclo electronico, de gestion de inventario y plataformas de pago:

Plataformas de comercio electronico:

417BERG  lZberg: se trata de una platatforma de comercio electronico que se
vUnlimitedMurkethacePlatform . . . P .
especializa en la creacion de marketplaces en linea personalizables.
lzberg tiene una alta capacidad de personalizacion, [o gue permite
a las empresas disenar y gestionar sus marketplaces con flexibilidad
y control de acuerdo con sus necesidades especificas y su marca

[REF-15].

Magento: una plataforma versatil ampliamente utilizada en el
amplito del comercio electronico gue proporciona a las empresas
Jdna gran gama de funciones para la creacion de tiendas en linea.
Su enfogque principal radica en la entrega de una solucion completa
que permite a las empresas disenar, desarrollar y administrar sus
tiendas virtuales, destacando |la escalabilidad como uno de sus
ountos fuertes. Los precios pueden variar segun el tamano de tu

empresa [REF-16].

[1] Magento

Open Source e Commerce

© MIRAKL Mirakl: permite la creacion de marketplaces en linea tanto para B2B
como para B2C. Mirakl proporciona herramientas especificas para la
administracion de multiples vendedores y ofrece una amplia gama
de opciones de personalizacion que pueden adaptarse a diversos
mModelos de negocio y sectores [REF-17].
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Plataformas de gestion de inventario, son aguellas que nos permiten lleva un
control de todos los productos, contapbilidad o compras, mejorando asi |3
eficiencia de la pyme:

Odoo: ofrece una solucion completa para empresas de todas las

OdOO dimensiones. Su enfoque central consiste en proporcionar un
conjunto de aplicaciones empresariales integradas gque engloban
aspectos como control de inventario, contabilidad, ventas, compras
y otros campos. Odoo permite a las empresas elegir y adaptar las
aplicaciones gque mMmejor se ajusten a sus necesidades particulares.
Su precio oscila entre los 10-20€ mensuales por usuario [REF-18].

SAP ;e SAP Business One: creada por SAP, es una plataforma de gestion de
INnventario orientada principalmente a pymes. Brinda herramientas
que permiten gestionar los inventarios, las finanzas, las ventas vy |as
compras en una unica plataforma. La principal diferencia de SAP

Business One es su capacidad de integracion con otras soluciones

Mas avanzadas de SAP, lo que habllita a las empresas a expandirse

a medida gue crecen y reqguleren funcionalidades mas sofisticadas
IREF-19].
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Plataformmas de gestidn de pagos, las cuales ayudan a la fiabilidad de las
transacciones financieras al tratarse de un sistema o software disenado para
facilitar y gestionar las mismas:

stripe

o

Square

Ademas de estas plataformas para gestionar pagos e inventario, un as
fundamental a la hora de crear un marketplace propio es el cOmo gestio
ogistica. Es decir, se debe tomar la decision de si es el propio vendedor que

Stripe: platatorma de pago en linea que se enfoca en proporcionar
herramientas de pago seguras v flexipbles. Simplifica la integracion
de sistemas de pago en sitios wep vy aplicaciones, permitiendo a |as
empresas recibir pagos con tarjetas de credito y otras modalidades
de pago en linea con gran facilidad. Destaca su accesibilidad,
variedad de caracteristicas y la posibilidad de las empresas de
ajustar la experiencia de pago segun sus necesidades especificas

[REF-20].

Paypal: plataforma de pago en linea ampliamente reconocida vy
dtilizada en todo el mundo. Ofrece una solucion de pago segura vy

conveniente para compradores y vendedores en linea. Tiene

capacidad de procesar diferentes meéetodos de pago, Incluye

MAo

tarjetas de crédito, débito y transferencias bancarias. Ademas,
PayPal ofrece una cartera de servicios financieros adicionales, como

transfterencias de dinero y financiamiento para empresas [REF-21].

Square: platatorma de procesamiento de pagos especializada en
soluciones de pPago para peguenas empresas y vendedores en
oersona. Ofrece herramientas de punto de venta y procesamiento
de pagos gue permiten a las empresas aceptar de manera eficiente

0agos con tarjetas de crédito y débito [REF-22].

opera en el marketplace el gue se encargue de la logistica de sus pro

opedidos, o0 sI por el contrario, sera el gestor del marketp

gestionar la logistica de todos los pedidos de [0s vendedores que operan e

olatatforma.
iNtegrar los sistemas para poder ofrecer un servicio logistico adecuado.

necto
nar la

DI0S

ace el encargado de

N SU

N cualguler caso, hay que tener en cuenta la necesidac
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8. Conclusion

Los marketplaces han crecido de manera significativa en los ultimos anos, al
MISMOo tiempo gque ayudalban a crecer a otras empresas. Por ello, en este
Mmonografico se ha tratado de explicar guée es un marketplace y los diferentes
tIpos que existen, entre |0os que se han destacado los Marketplace On-demana,
l0os Marketplace Gestionados, Marketplace Comunitarios o los Marketplace B2B.

Ademas, se han identificado a |os actores clave en los marketplaces, tales como
los vendedores, los compradores, y se han destacado otros factores de
relevancia. Entre estos factores, se ha abordado la importancia de |la atencion al
cliente, ademas de resaltar algunos de los beneficios que los marketplaces
ofrecen tanto a los consumidores como a los vendedores. Esto incluye |a
reduccion de las barreras de entrada, un mayor alcance y mejoras en los
Oreclos.

También se han mostrado |los pasos que debe seguir una pyme o autdnomo
para operar en un Mmarketplace existente, como subir el catalogo, los precios o
gestionar los pedidos, asi como algunas de las herramientas necesarias para
ooner en marcha un marketplace desde cero. Entre estas se encontralban
olataformas de comercio electronico, de gestion de inventario y de gestion de
0agos, como lzberg, Ondoo o PayPal, respectivamente. También, a traves de |a
explicacion y de la historia de Anker se ha tratado de ilustrar cOmo operar en
marketplaces, acompanado por una pbuena estrategia en el mismo, puede
impulsar el crecimiento de todo tipo de empresas.

-N definitiva, los marketplaces pueden suponer una gran ayuda para todas las
oymes Yy autdnomos [REF-23]. Conocer las distintas plataformas, sus
caracteristicas, saber cOmMo Iniciarse y gué herramientas son necesarias para la
gestion adecuada del negocio, son clave para ayudar a crecer y consolidarse a
empresas de todos los tamanos.
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