
1

De pequeñas empresas a 
empresas inteligentes

Turn small business into smart business

ADOC PERU 
APEC Digital Opportunity Center

Trainer’s Training Program
2006

sae@prompex.gob.pe, 
sae1@prompex.gob.pe

República de Panamá 3647 
San Isidro. Lima – Perú

Telf: 511 222-1222 / 511 221-
0880



Estrategias de Aplicación 

?B2B: Los Marketplaces
?Definición y Alcance
?Ventajas
?Caso: Perumarketplaces.com

?E-Promotion
?Definición
?Modalidades
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Evolución B2B
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Alcance

? Mercado grande y en expansión
? B2B es 80-90% del e-commerce
? B2B e-commerce cambia los procesos del 

negocios (usualmente para mejorar!)
? Automatización de la cadena de 

abastecimiento
? Ha cambiado la forma de hacer negocios
? Grandes beneficios para el comprador y 

vendedor.



? Son sitios en la web que brindan la posibilidad de 
relacionar un gran número de empresas, clientes y 
proveedores, en un sólo punto de encuentro

? Plataformas de soluciones basadas en tecnologías 
de la información - Internet dirigida a facilitar el 
establecimiento de nuevas relaciones de negocios 
entre empresas o a mantener las existentes. 

? Palabras clave: Exchanges, eHubs, e-Markets, 
Trading Networks, e-MarketPlaces, NetMarkets, 
B2B Markets.

e-Marketplace : Definicion



?Abierto a varios compradores y vendedores
?Es una plataforma de negocios, el e-

marketplace por sí solo no vende o compra 
los productos o servicios ofrecidos

? La comercialización no se lleva a cabo 
necesariamente en estas plataformas. 

? Tiene por lo menos una funcionalidad 
comercial

e-Marketplace : Definición
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Funcionalidad Comercial

? Subastas
? Catálogos
? Requerimiento de 

Cotización, Propuestas 
(RFQ, RFP)

? Subasta invertida
? Directorio de 

proveedores
? Integración de 

sistemas
? Licitaciones



No es un B2B marketplace si…

? Es un website de una sola empresa vendiendo sus 
propios productos

? Es un comercializador actuando como distribuidor, 
vendiendo productos de otras empresas

? Esta enfocado principalmente en vender a o entre 
consumidores finales

? Solo es un proveedor de soluciones de ecommerce
? Esta enfocado en actividades no comerciales como 

colaboración entre personas.

emarketservices.com



Beneficios para el vendedor

? Una ampliación de la base de datos de clientes 
potenciales, ya sean del país o del exterior 
(internacionalización)

? Reducción de tiempos dedicados a la búsqueda de 
estos clientes

? Le facilitan la primera etapa de contacto con el 
cliente potencial

? Aumento de la fidelización de los "ya" clientes
? Menores costos por transacción
? Aumento de su poder mediante posibles alianzas 



Beneficios para el comprador

? Reducción de costos por transacción, ya que la 
operatoria es directa entre comprador y vendedor.

? Reducción de cargas administrativas y gastos 
indirectos.

? Reducción en tiempos, ya que encuentra en un solo 
lugar toda la información en lugar de buscarla 
dispersa en la red y luego visitar la web de cada 
proveedor.

? Mayor gama de fuentes de suministro, ya sea del 
mismo país, o del exterior (internacionalización) 



Adaptado de David Kosiur “Understanding Electronic Commerce”
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Evolución de los Marketplaces

?? InformaciInformacióónn
?? Brochures Brochures 

?? Intranet Apps.Intranet Apps.
?? InteractividadInteractividad
?? PersonalizaciPersonalizacióónn
?? BusquedaBusqueda bbáásicassicas
?? Enlaces a Enlaces a otrosotros sitiossitios

?? EE--CommerceCommerce
?? EDIEDI
?? SCP SCP AplicacionesAplicaciones..
?? ERP ERP AplicacionesAplicaciones..
?? AplicacionesAplicaciones. . PropiasPropias

? SC Optimization
? CRM
? Analisis de la Industria
? Pronosticos
? Integracion con socios

de negocios



Vertical e-Marketplaces
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? Verticales

?Enfocado en una 
industria especifica

? Horizontales

?No están orientados a 
una industria especifica

?Enfoque orientado a 
procesos

Tipos de e-Marketplaces



SOURCE: Stanford University, Dr. Hau Lee

Origen de los e-Marketplaces

? Privados
?Más caro de desarrollar 

y mantener
? Implementación 

unilateral
? Tiene que relacionarse 

con múltiples sitios
? Puede obtener ventaja 

del poder de comprador
? Fácil de integrar con 

otros sistemas y flujos 
de trabajo

? Pocos recursos 
compartidos

? Públicos
? Se usan sin necesidad 

de construirlo uno 
mismo. 

?Manejan estándares del 
mercado para 
comunicación, procesos 
e información. 

? Acceso a contenido, 
conocimiento y buenas 
practicas del mercado..

? De fácil alcance global.
? Se diluyen los costos de 

promoción.
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Caso:
perumarketplaces.com

Gerencia de Servicios de Información y Comercio 
Electrónicowww.prompex.gob.pe

www.perumarketplaces.com

sae@prompex.gob.pe
sae1@prompex.gob.pe



Antecedentes perumarketplaces.com

?Programa E-Commerce entre PROMPEX y 
CAF (2002)
?Capacitación y Sensibilización
?Asistencia técnica 
?Contactos y oportunidades de Negocios 
?Portal B2B que reúne la oferta exportable 

Peruana “perumarketplaces.com”

?Proporciona una vitrina virtual para las 
empresas y sus productos.



Objetivos

? Proporcionar herramientas de tecnologías de la 
información y comunicación a las pequeñas y 
medianas empresas exportadoras que posibiliten 
oportunidades de negocios y se plasmen en 
operaciones de comercio electrónico B2B.

? Apoyar a las organizaciones en su proceso de 
internacionalización mediante el uso de Internet.

? Promocionar y difundir los productos de las 
empresas exportadoras.



Público Objetivo

? Expositores
?Exportadores, Potenciales Exportadores

? Capacidad de atender la demanda
? Calidad del producto
? Calidad de los procesos
? Solidez de la empresa

? Compradores:
?Empresas Extranjeras Compradoras -

Importadoras, Distribuidores y 
Comercializadoras



El Portal se diseña desde el punto de 
vista de las empresas exportadoras y 

se concentrará en el Comprador



¿Qué ofrece al Comprador?

?Vitrinas virtuales con productos peruanos de 
empresas calificadas (evaluados por 
PROMPEX) para su venta al por mayor, 
clasificados por sectores

? Información sobre potenciales socios 
comerciales en el Perú.

?Noticias y Eventos 
? Facilidad de contacto con las empresas 

expositoras



¿Qué ofrece al Expositor?

? Visibilidad las 24 horas, 7 días de la semana, los 365 días del 
año 

? Una vitrina virtual que mostrará sus 6 productos principales y 
el listado de los demás productos,  hasta 50 productos con 
fotografía. 

? Módulo de seguimiento de cotizaciones.
? Informe de movimiento de la tienda, noticias, temas de 

interés.
? Facilidad para incluir textos en castellano y en inglés. Con 

poca inversión de capital una organización puede fácil y 
rápidamente acrecentar su cartera de clientes.

? Se reducen los costos de crear, procesar, distribuir, 
almacenar y localizar información física.



¿Qué ofrece al Expositor?

? Diseño web de la 
presentación de empresa

? Sesión fotográfica de 
productos

? Capacitación en talleres y 
eventos especiales.







Portales Sectoriales
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Cómo funciona el portal

? Portal Multisectorial
? Vitrinas virtuales

?Presentación de Empresa
? 50 productos/ fichas individuales

? Formulario de Contacto
? Solicitud de Cotización
? Noticias
? Eventos



Estructura de la vitrina virtual



Directorio de Empresas Presentación de Empresa

Vitrina de ProductosFicha de ProductosSolicitud de Cotización
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Beneficios

? Presencia virtual en los mercados generadores de 
demanda y entre los distribuidores interesados en 
los productos peruanos.

? Contar con una plataforma única para el 
seguimiento de los contactos y la atención de sus 
solicitudes de cotización. 

? Capacitación de cada empresa participante en la 
administración y mantenimiento de su stand virtual

? Campañas de e-Marketing a nivel global



Beneficios

? Seminarios y  Talleres especializados en Comercio 
Electrónico.

? Inscripción en principales portales especializados 
para hacer negocios de comercio exterior.

? Contar con el respaldo de PROMPEX y su equipo 
de soporte y asesoría en comercio electrónico y 
exportaciones.


