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ASOCIACION MEXICANA DE VENTA ONLINE

La Asociacion Mexicana de Venta Online (AMVO)

es una organizacion civil sin fines de lucro constituida
en 2014 con el propdsito de apoyar e impulsar el
desarrollodel Comercio Electréonico en México.

Ya contamos con mas de 300 empresas mexicanas e
internacionales, de todos los sectores (retail, moda,
seguros, viajes, bancos, fondos de inversion...), de
todos tipos (start-ups, pure players, bricks y también
agencias), que buscan desarrollar su comercio
electrénico y beneficiar de las mejores practicas de la
industria.




Entrepreneur

Entrepreneur es la marca de contenido dedicado a
emprendedores mas leido de habla hispana.

Tiene 26 anos de historia en México v, a través de sus
diversas plataformas, es consumida por lectores de
toda América Latina, Espana y los publicos hispanos
en Estados Unidos.

Su sitio web cuenta con mas de 4 millones de usuarios
mensuales activos y tiene mas de un milléon
doscientos mil seguidores en Facebook.
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México

GS1 México tiene mas de 30 afos como el organismo
empresarial que facilita el comercio tradicional y
electrénico, destacandose por asignar el Cédigo de
Barras y administrar el sistema de identificacion del
pais.

Ademads, hacemos mas eficiente la cadena de
suministro de los negocios al fortalecer el proceso
comercial de nuestros asociados y sus clientes.

Para mayor informacién visita www.gs 1mexico.org




CONOCE NUESTROS ESTUDIOS

www.amvo.org.mx/estudios

Estudio sobre Venta Online en México
OBJETIVO: Reporte sobre el comprador online, las
barrerasy motivaciones del comercioelectrénicoa
través del customer journey. Ademas de un analisis
comportamental paraentenderlosindicadoresde
desempefno mas importantes.

Estudio Fraudes y Métodos de Pago

en Venta Online

OBJETIVO: Reporte que exploradesde el ladodel
consumidor, los fraudesy métodos de pago en el
comercioelectronico.

Estudio de Venta Online en PyMEs
OBJETIVO: Reporte que analiza la adopcionde la
ventaonline en pequenasy medianas empresas en
México.

Estudios por Industria

OBJETIVO: Exploralosusosy habitos de compraen linea, indicadores
comportamentales de comercio electronico y experienciade compra
dediferentes categorias de productos.

e ®© 0O

Electronicos & Moda Hogar & Viajes
Videojuegos Muebles

Estudios por Temporalidades

OBJETIVO: Exploralosusosy habitosde compraen linea antesy
despuésde lacampana, mediciénde Ventas, indicadores
comportamentalesy experienciade compra en linea.
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amvo.org.mx



ACCESO A NUESTROS ESTUDIOS

* VERSION PUBLICA

J, Con el fin de difundir los indicadores mas importantes sobre Comercio Electrénico en
S— México, nuestros estudios estan disponibles desde nuestro sitio web.

VERSION AFILIADOS AMVO
Nuestros afiliados obtienen la versidon extendida de nuestros estudios, conteniendo cortes
demograficos y cruces de variables especificas no integradas en la version publica.

VERSION PARTICIPANTES

Generamosinformacion especifica y de mayor profundidad a aquellas empresas que
participan declarando informacion en nuestros estudios para generar indicadores de
industria que benefician a todo el ecosistema de jugadores.

amvo.org.mx



DEL ESTUDIO

Descripcion e Metodologia

del estudio

Elroldela
Venta Online
en PyMEs

Perfil de las empresas participantes

Canales de Venta ofrecidos

Tiempo de implementacion de la Venta Online

Rol de las Herramientas de Marketing Digital

Canales Digitales de Venta

Importancia de la Venta Online

Nivel de Habilidades para vender

Areas internas mds importantes para vender en linea
Nivel de experiencia en dreas clave de la venta online
Factores que detienen el desarrollo de la venta en linea

Costos de operaciones que mds impactan la venta online

Uso de Plataformas ® Plataformas utilizadas

paralaVenta e eCommerce
Online ® Pagos
® | ogistica

® Nivel de Satisfaccion

® Atributos de eleccion

ElCa pital Necesidad de capacitacion en temas de
Humano para venta online

impulsarla ® Elrol del reclutamiento en las empresas que
Venta Online venden online




RESUMEN EJECUTIVO

Canales de Venta ofrecidos: 3 de cada 10 PyMEs utilizan la
venta en linea dentro de sus canales de venta, haciéndolo
desde diferentes canales digitales, primordialmente a través
de redes sociales, sitios web propios o en Marketplaces.

La importancia de vender online es mds reconocida para
aquellas PyMEs que ya estdn vendiendo en canales digitales;
sin embargo, para las empresas que no venden por Internet,
no es tan evidente esa importancia donde 2 de cada 10
empresas que no venden por Internet la consideran nada o
poco importante.

Areas internas mas importantes para vender en linea: A
pesar que para ambos perfiles de empresas el Servicio a
Cliente, Estrategia de Negocios & Marketing y Operaciones,
son las dreas con mds importancia para vender en linea, las
empresas que si venden en linea priorizan mds Marketplaces y
Fondeo e Inversion. Mientras que las empresas que no venden
en linea, consideran mds importantes las dreas Legales y de
Prevencion de fraudes.

G\ Entrepreneur @1

Factores que detienen el desarrollo de la venta en linea: Es
evidente que a las PyMEs que no venden en linea las detiene la falta de
conocimiento sobre como operar en linea, asi como capacitacion interna.
Para las PyMEs que si venden en linea, lo que mds las detiene es la falta de
inversiony de capacitacion interna.

Costos de operaciones que mas impactan la venta online: Las
PyMEs que ya venden en linea consideran que los costos para hacer llegar
los envios a sus clientes es aun el mds alto, seguido de los costos
administrativos y de Marketing.

Las PyMEs utilizan plataformas de ecommerce ya conocidas en el
mercado, debido a su nivel de experiencia y el bajo costo que involucran.
La personalizacion es un tema clave, asi como la variedad de métodos de
pago que pueden integrar.

Las PyMEs utilizan plataformas de pagos debido a la experiencia y
seguridad que tienen en el mercado con alto nivel de prevencion de
fraudes, seguido de la interconexion y compatibilidad que tienen con los
sistemasy bancos conectados.

A diferencia de la eleccion de una plataforma de eCommerce o de pagos,
las PyMEs eligen la plataforma logistica principalmente basado en el
servicio a cliente que reciben, asi como la eficiencia en los costos de las
tarifas de envioy la cobertura geogrdfica ofrecida.

amvo.org.mx



La version extendida de este estudio es un beneficio exclusivo
de los Afiliados a la Asociacion Mexicana de Venta Online y de
las empresas participantes en la encuesta. Si deseas tener
acceso a esta informacion, afiliate con nosotros.

https://www.amvo.org.mx/registrate

AMVO

ASOCIACION MEXICANA DE VENTA ONLINE



https://www.amvo.org.mx/registrate

OBJETIVOS Y METODOLOGIA

Entender el rol e importancia de la Venta Online en
PyMEs, descubriendo los detonadores y éareas de
oportunidad que tienen al momento de incorporar la
venta online en sus canales de venta.

El levantamiento de informacion fue realizado a
través de una herramienta de encuestas en linea a
través de los canales de comunicacion de GS1 México

(Call Center) y Entrepreneur (e-mailing).

% Meétodo: Encuesta online a Empresas afiliadas
a GS1 México y Entrepreneur.

U Muestra Total: 408 empresas participantes
' Levantamiento: Agosto a Septiembre 2019

(:)\ Entrepreneur @1’ |




EL ROL DE LA VENTA ONLINE
ENPYMES ¢

USO DE PLATAFORMAS 4
PARA LA VENTA ONLINE

EL CAPITALHUMANO PARA
IMPULSAR LA VENTA ONLINE ©

Entrepreneur @1, _
Mexico




ELROLDELA

VENTA ONLINE
EN PYMES

M Entrepreneur @ »



PERFIL DE EMPRESAS PARTICIPANTES

Tamano de Empresa

@ Entrepreneur @

9 de cada 10 empresas participantes son

1

México

Micro y Pequena empresa.

® Micro
(1a10empleados)

Pequena
(11 a 50 empleados)

= Mediana
(51a 100 empleados)

® Grande
(Mas de 100 empleados)

Nivel de Puesto

CEQO/ Direccion General

Direccidn de area

Gerencia

Coordinacion

Analista/ Ejecutivo

D 53%

i 13%

N 15%

I 16%

¥ 3%

P.;Cual es el tamano de tu empresa de acuerdo alnimero de empleados? ** Clasificacion INEGI /P. ;Qué nivel de

puesto describe la posicién que tienes en tu empresa? Base =408

amvo.org.mx

Casi 7 de cada

10 empresas
participantes
respondieron
desde niveles

directivos.

OO



utilizan la venta en linea dentro
de sus canales de venta.

@ Entrepreneur @1' |



CANALES DE VENTA OFRECIDOS

S6lo Vende por Internet

Vende por varioscanales,
incluyendo Venta Online

3de cada 10 empresas participantes utilizan
la venta en linea dentro de sus canales de
venta. El resto vende desde los canales
tradicionales.

i o
Vende[?or varloscana!es, 68%
pero no tiene Venta Online

O\ Entrepreneur- @1 P.:Qué opcidn refleja mejor los canales de venta que ofrece tu empresa? Base Total =408 amvo.org.mx @ @

México



IMPORTANCIA DE LA VENTA ONLINE EN PYMES

Nivel de importancia
paravenderenlinea

La importancia de vender por Internet es mds
reconocida para aquellas PyMEs que ya estdn
vendiendo en canales digitales; sin embargo, para las
empresas que no venden por Internet, no es tan
evidente esa importancia donde 2 de cada 10
empresas que no venden por Internet la consideran
nada o poco importante.

B Muy importante

Algo importante

Neutral

18%

B Poco importante

7%

/ 76% 5% ® Nada Importante
I delasempresas que vendenen linea estan 5% 10%

I I . I
satisfechas con este canalde venta. ) )
Vende en linea No vende en linea
[ ] [ ] [ ) (]

tan satisfecha estd tu empresa con los resultados que genera la venta por Internet? Siendo 1 Nada Satisfecho y 10

O\ Entrepreneur @1 P.:Qué tan importante es para tu empresa vender por Internet? Siendo 1 Nada importante y 5 Muy Importante /;Qué amvo.org.mx
Totalmente Satisfecho. Base Vende Online = 128 /Base No Vende Online =275

México



TIEMPO DE IMPLEMENTACION DE LA VENTA ONLINE

50%

45% de las PyMEs han incorporado la venta
online en el ultimo ano, lo que muestra una
reciente adopcion en sus operaciones.

22% 23%

2% 3%

Hace mas de 10 afios Hace 6 a 10 ainos Hace 2 a 5 afios El afio pasado Este afo

México

O:\ Entrepreneur- @1 P.:Hace cuanto tiempo que seincorporo la venta por Internet entu empresa? Base Venden Online = 132 amvo.org.mx



EL ROL DE LAS HERRAMIENTAS DE MARKETING EN LA VENTA ONLINE

La publicidad en redes sociales, por correo
electronico y en portales web se han
vuelto herramientas de marketing digital

claves de las empresas PyMEs para (Social Media Marketing)
impulsar su venta en linea. Comienzan a
adoptarse otras herramientas mds E-mail Marketing 46%

especializadas como el Mar keting de (publicidad via correo electrénico)
Contenidos y en Buscadores.

Publicidad Digital en sitios web
(banners, videos, etc.)

45%

Publicidad en buscadores
(Google Ads)

33%

Marketing de contenidos / Content Marketing

(estrategias de contenidos)

25%

Marketing promocional
(participacion en eventos, activaciones)

24%

O:\ Entrepreneur' @1 P.:Qué Herramientas de Marketing actualmente utiliza tu empresa para impulsar la venta en linea? Base Vende amvo.org.mx
México :
Online = 132



SHARE DE CANALES DE VENTA ONLINE

Venta por

Facebook | == | Venta online en Sitios Web de terceros

(Ej. Liverpool, Bestbuy, etc.)

(@) Las empresas PyMEs que tienen
| implementada la venta online
Venta por Instagram pueden hacerlo desde diferentes

canales digitales, primordialmente a
través de redes sociales, sitios web
propios o en Marketplaces.

Venta online por
Sitio Web propio

o | Venta online en Marketplaces
(Ej. Amazon, Mercado Libre, Linio)

O:\ Entrep]'eneur @1 P.;Cudles son los canales de venta que actualmente ofrece tuempresa? Sélo canal digital. Base Vende Online = 132 amvo.org.mx

México



FRECUENCIA DE CANALES DE VENTA ONLINE

Los canales de venta online conviven entre si, mostrando una amplia gama de posibilidades para
posicionar los productos y servicios de las empresas PyMEs.

70%  Venta por Facebook

54% \Ventaonline por Sitio Web propio

47% Ventaonline en Marketplaces
(Ej. Amazon, Mercado Libre, Linio)

31% Ventapor Instagram

8% Ventaonline en Sitios Web de terceros
(Ej. Liverpool, Bestbuy, etc.)

O:\ Entrepl'eneur @1 P.;Cudles son los canales de venta que actualmente ofrece tuempresa? Sélo canal digital. Base Vende Online = 132 amvo.org.mx

México



NIVEL DE HABILIDADES

E Empresasque '@ Empresasque
- Venden Online e NO vendenOnline
= Nivel
' Experto
. Gestion del tiempo, ir trafi .. :
Obtener ideas de estion del estré: Conseg.u[r t:laflco Gestion de las Nivel
qué vender 8 . . y SR finanzas Avanzado
emprendimiento (fisica o digital)
® Nivel
4B  ompetente
. s Retener alos .
Gestion de . Convertir
. . clientes y alentar . . Reclutar Nivel
inventario y visitantes a @ velen
. L las compras Talento desarrollo
logistica compradores
recurrentes
Nivel
"'j Principiante

O:\ Entrepreneur @1 P.:Como calificarias las habilidades de tu empresa para realizar las siguientes acciones? Siendo 1 Nivel Principiante y amvo.org.mx

mexico O Nivel Experto. Base venden en linea = 126 Base No venden enlinea =275



empresas que no venden en linea

@ Entrepreneur @1' |



Niyel. . . ive 2 ‘ Nivel X
NIVEL DE HABILIDADES @‘, priciante’ iy competente W VI R0

2

.- 60%
= 0,
20 2% 47% 47% 46% 46%
52 41% aro | 41%
5 29% 31% :

24%
£ 19% °

28%

Gestiondel tiempo, Conseguirtrafico Gestionde Retenera los clientes

Obtenerideasde Gestiondelas Convertir visitantes Reclutar

. gestiondel estrésy amitienda R inventarioy y alentar las compras
qué vender emprendimiento (fisica o digital) finanzas logistica recurrentes acompradores talento

g 50%

= 0 48%

5 44% 44% 44% 0 )
S = 40% 38%
@ - 31%
23 26% 27% 24%
¥
£z

@

@ Entrepreneur @1 P.:Como calificarias las habilidades de tu empresa para realizar las siguientes acciones? Siendo 1 Nivel Principiante y amvo.org.mx @ @

méxico D Nivel Experto. Base venden en linea = 126 Base No venden enlinea =275



AREAS INTERNAS MAS IMPORTANTES
PARA IMPULSAR LA VENTA ONLINE

E Empresas que @ Empresas que

e s VendenOnline e~ NO vendenOnline
Servicio al cliente

Estrategia de negocios / Marketing

Operaciones
(logistica, inventarios, métodos de pago)

Soporte legal
Prevencion de fraudes
Tecnologia e Infraestructura

Fondeo e Inversionistas

Marketplaces

(Amazon, Mercad Libre, Linio, etc.)

México  Oiendo 1 nada importante y 5 muy importante. Base venden en linea = 126 Base Novenden enlinea =275

@
O:\ Entrepreneur @1 P.:Qué tan importante es cada uno de los siguientes atributos para poder impulsar la venta en linea en tu empresa? amvo.org.mx



Ambos perfiles de empresas

Servicio a Cliente, Estrategia de Marketing de
Negocios y Operaciones.

@ Entrepreneur @1' |



4 4 A pesar que para ambos perfiles de empresas el
AR EAS I NTE RNAS MAS I M PO RTA NTES Servicio a Cliente, Estrategia de Negocios &
Marketing y Operaciones, son las dreas con mds

PA RA I M P U LSAR LA VE NTA ON LI N E importancia para vender en linea, las empresas que
E E sivenden en linea priorizan mds Marketplaces y

Fondeo e Inversion. Mientras que las empresas que
il < no venden en linea, consideran mds importantes las
dreas Legales y de Prevencion de fraudes.

83% 82% 69 82%
(o}
73%
) 0 70%
69% 69% 66% 66% '°7° s19 65% )
(]
9% 56% _
ﬁ 51/0
Servicio al cliente Estrategiade Operaciones Soporte legal Prevencion de Tecnologiae Fondeo e Marketplaces
negocios / Marketing (logistica, fraudes Infraestructura Inversionistas (Amazon, Mercado
inventarios, Libre, Linio, etc.)

métodos de pago)

México  Oiendo 1 nada importante y 5 muy importante. % Top Box. Base venden en linea = 126 Base Novenden en linea =275

O\ Entrepreneur @1 P.:Qué tan importante es cada uno de los siguientes atributos para poder impulsar la venta en linea en tu empresa? amvo.org.mx



NIVEL DE EXPERIENCIA EN AREAS CLAVE
DE LA VENTA ONLINE

E Empresasque
Venden Online

Servicio al cliente =  Nivel
' Experto
Estrategia de negocios / Marketing
. Nivel
Operaciones Avanzado
(logistica, inventarios, métodos de pago)
Nivel
rte legal
Soporte lega competente
Prevencion de fraudes .
@ Nivel en
Tecnologia e Infraestructura desarrollo
Fond | .. r Nivel
ondeo e Inversionistas a/— principiante
Marketplaces

(Amazon, Mercad Libre, Linio, etc.)

O:\ Entrepreneur @1 P.;Qué tanimportante es cada uno de los siguientes atributos para poder impulsar la venta en linea en tu empresa? amvo.org.mx

México  Oiendo 1 nada importante y 5 muy importante. Base venden en linea = 126 Base Novenden enlinea =275



empresas que venden en linea

Servicio a Cliente,
Logistica de envios y Control de inventarios.

@ Entrepreneur @1' |



NIVEL DE EXPERIENCIA EN AREAS CLAVE

DE LA VENTA ONLINE

E Empresasque
e ¢ VendenOnline
. Y .
Nivel . . - . Nivel
P Nivel
Principiante + w ' r Experto +
2. En Desarrollo @B competente \. (B Avanzado
46% .
42% 42% 1 43% 419 0%

Servicio Logisticade Controlde Prevencion Opcionesde

al cliente Envios inventarios de fraudes pago para
vender mis
productos

6\ Entrepreneur @1, |

P.:Cual es el nivel de dominio que consideras que posee tu empresa actualmente almomento de vender en linea?
Siendo 1 Nivel principiante y 5 Nivel experto.. Base venden en linea = 126

Las PyMEs que ya venden online, se consideran expertos en Servicio a
Cliente, Logistica de Enviosy en dreas de métodos de pago. Sin embargo,
se consideran principiantes cuando se trata de conseguir fondeo o
inversionistas, prevenir fraudes o manejar Marketplaces.

51%
42% 9 43%
39%  49% gy 37% 40%
35% 33% 31%
30% 28% ° 29%
b09 229 22% 20%
Soporte  Tecnologia e Market Campaias Inteligencia Conseguir
Legal Infra- places Marketing vy Estrategia Fondeoe
estructura (Ej.Amazon, Digital de Negocios Inversionistas
Mercado Libre,
Linio)

amvo.org.mx



FACTORES QUE DETIENEN
EL DESARROLLO DE LA VENTA ONLINE

E Empresasque @ Empresasque

e ¢ VendenOnline e~ NO vendenOnline

Miedo o temor al cambio Poca estrategia de marketing

Faltadeunificacionde
objetivos
entre las areasinvolucradas

Faltadedinerooinversion
(en tecnologia, personal, etc.)

Problemas de producto/ Desconocimiento sobre los
fabricaciéon/ requerimientos para operarventa
manejo de inventarios en Internet
Proyectoalargoplazoque Falta de experiencia/
tomara mucho tiempo que sea conocimiento del personal sobre
perfecto ventaenlinea

Falta de tiempo paradesarrollar el proyecto

cl
O:\ Entrepreneur @1 P. De las siguientes situaciones, ;cudl es el nivel de impacto que consideras que detienen el desarrollo de la venta en linea en tu amvo.org.mx

México €mpresa? Enunacalificacionde 1 a5, siendo 1 "Ha detenido Siempre"y 5 "No ha detenido en ningunaocasion". Base venden en
linea= 126 Base No venden en linea= 275



empresas que no venden en linea

como operar en linea capacitacion
interna

@ Entrepreneur @1' |



FACTORES QUE DETIENEN

EL DESARROLLO DE LAVENTA ONLINE Es evidente que a las PyMEs que no venden en

linea las detiene la falta de conocimiento sobre

E Empresasque como operar en linea, asi como capacitacion
P Venden Online e~ NOvendenOnline interna. Paralas PyMEs que si venden en linea, lo
que mds las detiene esla falta de inversiony de

capacitacion interna.

30%
22% 2%
21% 21% °
° 19% ’ 16% 19%
o
. 14% 13% e
11% 11%
n
Falta de dinero o Faltade Faltade tiempo Pocaestrategiade Miedootemoral Proyectoalargo Desconocimiento Faltade unificacion
inversion experiencia/  paradesarrollarel marketing cambio plazo que sobre los de objetivos
(entecnologia, conocimiento del proyecto tomara mucho requerimientos entre las areas

personal, etc) personal sobre tiempo quesea paraoperar venta involucradas

venta en linea perfecto en Internet

@
O\ Entl'epl'eneur @1 P. De las siguientes situaciones, ;cuél es el nivel de impacto que consideras que detienen el desarrollo delaventa en linea en tu amvo.org.mx

México €mpresa? Enuna calificacion de 1a 5, siendo 1 "Ha detenido Siempre"y 5 "No ha detenido en ninguna ocasién". % Ha detenido
siempre + Ha detenido la mayoriade las veces. Base venden en linea= 126 Base No venden en linea= 275

8% 10%

Problemas de
producto /
fabricacion/
manejo de
inventarios



COSTOS DE OPERACIONES QUE
MAS IMPACTAN LA VENTA ONLINE

— [= 0’579 Administrativos

— Marketing
— ; m Tecnologiay Desarrollo
Las PyMEs que ya venden en linea
consideran que los costos para hacer m T
llegar los envios a sus clienteses atin el w Log Isticainterna

mds alto, seguido de los costos

administrativos y de Marketing.
. m Otros

O\ Entrepreneur @1 P.Sin contar el valor del producto o servicio ofrecido, ;qué gasto ocosto de operacién de tu canal de venta por

amvo.org.mx

México INternet esel mas alto? Base Vende Online =126



USO DE

PLATAFORMAS

PARA LA VENTA ONLINE
EN PYMES

M Entrepreneur @1, _
Mexico



PyMEs que venden en linea

nivel de experiencia

bajo costo




FORMAS DE VENDER EN LINEA

Las PyMEs utilizan plataformas y Marketplaces ya conocidos en el mercado, debido a
su nivel de experienciay el bajo costo queinvolucran. La personalizaciénes un tema
clave, asi como la variedad de métodos de pago que pueden integrar.

Mercado Libre
Formas de

vender en linea Amazon

Facebook
Shopify
Kichink

Woocommerce

Segunda Mano

1
2
Linio 3
4
S

Prestashop

P. Selecciona las plataformas de ecommerce que tiene tu empresa. / Selecciona cuales son las funcionalidades hicieron elegir atu

@
O:\ Entrepreneur. @1 empresa la plataformade ecommerce que actualmente utiliza. /;Qué tan satisfecha se encuentra tu empresa con la plataformade

‘:!tt***l

77% de las PyMEs est4 satisfecha con la
plataforma de eCommerce que utiliza.

TOP 5 Atributos para elegir la
plataforma y Marketplace utilizada

Nivel de experiencia de la plataforma en el mercado
Eficiencia de costos

La personalizacion que tuvo hacia mi negocio

La variedad de métodos de pago que ofrece

El tiempo de implementacion

amvo.org.mx

México  ecommerce que actualmente utiliza? Siendo 1 Nada satisfecho y 10 Totalmente satisfecho. %= 7 a 10. Base venden en linea= 118.



nivel de seguridady prevencion de fraudes
compatibilidad
bancos

@ Entrepreneur @1' |



PLATAFORMAS DE PAGOS UTILIZADAS

Las PyMEs utilizan plataformas de pagos debido a la experiencia y seguridad que tienen |
‘ : i L e & 8 & i

en el mercado con alto nivel de prevencion de fraudes, seguido de la interconexiony
compatibilidad que tienen conlos sistemas y bancos conectados.

PayPal

Uso de
Plataformas de
Pagos

Mercado Pago
PayU

Conekta

Open Pay

Pagamovil

Broxel

© N OO Bl AW N K
Hh WONBR

Pago Facil

5

92% de las PyMEs esta satisfecha con |a
plataforma de Pagos que utiliza.

TOP 5 Atributos para elegir la
plataforma de pagos utilizada

Nivel de experiencia de la plataforma en el mercado
Nivel de prevencion de fraudes y seguridad

La compatibilidad de sistemas con mi empresa
La interconexion que tiene con varios bancos

El tiempo de implementacion

\ \ P. Selecciona las plataformas de pagos que tiene tu empresa. / Selecciona cuales son las funcionalidades hicieron elegir a tu
O Entrepreneur 1 empresa la plataforma de pagos que actualmente utiliza. / ;Qué tan satisfecha se encuentratu empresa con la plataforma de pagos amvo.org.mx

México  queactualmente utiliza? Siendo 1 Nada satisfecho y 10 Totalmente satisfecho. % =7 a 10. Base venden en linea = 126.



servicio a cliente
eficiencia en costos




PLATAFORMAS DE LOGISTICA UTILIZADAS

Adiferenciade la eleccion de una plataforma de eCommerce o de pagos, las PyMEs eligenla
plataformalogistica principalmente basado en el servicio a cliente quereciben, asi como la @E
eficiencia en los costos de las tarifas de envioy la cobertura geogrdfica ofrecida.

Uso de
Plataformas de
Logistica

1
2
3
— 4
) .
6
7
8

Senor Envio

Rappi

Uber

Mercado Envios
Cornershop
Amazon Fullfillment
Mienvio

Envia

5

87% de las PyMEs est4 satisfecha con la
plataforma de Logistica que utiliza.

TOP 5 Atributos para elegir la
plataforma de Logistica utilizada

El servicio a cliente que ofrece a los compradores

Eficiencia de costos en las tarifas de envio

Cobertura geografica que ofrece como zonas de entrega
(regional, nacional, internacional)

La variedad de productos que puede enviar (productos
perecederos, voluminosos, frdgiles)

Nivel de experiencia de la plataforma en el mercado

P. Selecciona las plataformas de logistica que tiene tu empresa. / Selecciona cuales son las funcionalidades hicieron elegir atu

@
O:\ Entrepreneur. @1 empresa la plataformade logistica que actualmente utiliza. /;Qué tan satisfecha se encuentra tu empresa con laplataformade

amvo.org.mx

México  |ogistica que actualmente utiliza? Siendo 1 Nada satisfecho y 10 Totalmente satisfecho. % = 7 a 10. Base venden en linea=126.



EL CAPITAL

HUMANO

PARA IMPULSAR LA
VENTA ONLINE
EN PYMES

M Entrepreneur @ »



NECESIDAD DE CAPACITACION

EN TEMAS DE VENTA ONLINE Nivel de necesidad de

capacitacion
entemasde Venta Online

Nivel de
Preparacion de la empresas
quevendenen linea

. ) B Esindispensable
para utilizar el Canal Online

La necesidad de capacitacion

- .
entemasde e-commercees Altamente preparadastodos k 460/ Es muy necesaria

mucho mdsrealpara las los niveles delaempresa °

PyMEs que ya venden en Estamos preparadosa niveles = Neutral
linea, donde mds de la mitad prep directivos P 15%
requieren capacitacion enal M Es algo necesaria

: Estamos preparadosa niveles o
menos 1 nivel de la empresa. : '
P gerenciales SA’

Est d ivel m B No es necesaria
stamos preparadosa niveles o . 0
operativos 7% %

Es un tema nuevo para todos 24‘y Vende Online No vende online
los niveles de laempresa ' o E E
e o [ D )

y 5 Indispensable. / Qué tan preparada/capacitada ves tuempresa para utilizar Internet como un canal de venta? Base

México venden en linea = 126 Base Novenden en linea =275

O\ Entl'epl'eneur. @1 P.:Qué tan necesaria es la capacitacion de tu empresa sobre temas de comercio electrénico? Siendo 1 Nada necesaria amvo.org.mx



capacitacion
reclutamiento




EL ROL DEL RECLUTAMIENTO
EN LAS EMPRESAS QUE VENDEN ONLINE

Acciones prioritarias paragenerar
mejor reclutamiento

Construir una empresa que tenga una
misién y visién compartida conel 98%
talento quelabora

Contratartalento quesealealala o
empresa 97%

Generarunlugar aspiracional para o
trabajar 96%

Ofrecer proyectos desafiantes 94%

Contratartalento que trabajade o
maneraremota 84/’

%% % %%

Referidos de amigos y familia
Referidos de empleados
Bolsas de trabajo

Facebook

Reclutadores

LinkedIn

Otros

Meet-ups / Eventos

Fuentes de
reclutamiento

B 11%
N 5%

| 2%

6\ Entrepreneur @1 P.:Qué tan importantes son las siguientes acciones para mejorar el reclutamiento en tu empresa? Siendo 1 Nada

México  importante y 5 Muy importante. % Muy importante + Algo importante. / ;Cudles son las fuentes de donde serecluta
el talento que labora en tu empresa? Base venden en linea = 126

28%
23%

61%
55%

Las PyMEs

concentransu

busqueda de

talentoa través
de referidos de

amvo.org.mx

confianza.
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