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“Cada crisis 
magnifica y 
acelera lo 

inevitable”
Norman Foster





1. La pandemia ha hecho que muchas personas que 
raramente hacían la compra online se animaran a 
hacerlo, acelerando una tendencia de crecimiento que 
ya estaba consolidada. 

2. 2019 Vs 2020: 
• Solo TIENDAS FISICAS: de un 77,5% a un 69,2%.  
• CANAL MIXTO: 27,3%  
• Solo ON LINE: 3,5% 

3. Amazon acapara casi el 42% de todos los pedidos 
online en España. 

4. Pero es el sexto operador en lo que respecta a 
alimentación, por detrás de Carrefour, Mercadona, 
DIA, Eroski y El Corte Inglés. 

5. CONSUMIDORES MIXTOS (OMNICANAL) son los que 
más han crecido y parece que seguirá siendo así.

¿Como ha influido el COVID en la 
evolución de la compra on line de 

Alimentos?

Observatorio para 
la evolución del 

comercio 
electrónico de 

alimentación 2020



• Los grupos de edad 
intermedia (Millenials, 
nacidos en los ‘80 y 
GenX, de los ‘70) 
parecen haber dado 
definitivamente el 
salto, tanto hacia el 
online puro como a las 
experiencias 
omnicanal.

Observatorio para la evolución 
del comercio electrónico de 

alimentación 2020

Mix de Canales por tramos de edad



Evolución de MOTIVACIONES para la compra on line

Observatorio para la evolución 
del comercio electrónico de 

alimentación 2020



Los frescos, último escollo de la compra online

Observatorio para la evolución 
del comercio electrónico de 

alimentación 2020



¿Por qué insistirán en Alimentación?

“por qué es de lo 
que más compran 
nuestros clientes” 

• Categorías de Target Universal. 
• Fomentan el “One stop shop”. 
• Propias de “Retailers”.

• Compra Recurrente. 
• Mayor gasto familiar promedio.



Visitantes Unicos España Dic 15’-19’ 
(Millones)

Fuente: ComScore Diciembre 2019. Audiencia Grupos (Sites)

Amazon Facebook Google
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RO-PO 
Research Online 
Purchase Offline
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“Cuando se informa en Internet pero acaba 
comprando en la tienda física” 

…¿dónde empieza a buscar on line nuevos 
productos y comprobar sus precios y reseñas?

Fuente: feedvisor.com “The 2019 Amazon Consumer Behavior Report” US

http://feedvisor.com


PO-RO 
Purchase Online 
Research Offline

“Cuando se informan en tiendas físicas y 
deciden comprarlo en Internet” 

¿A qué sitio web acuden primero?

Fuente: feedvisor.com “The 2019 Amazon Consumer Behavior Report” US
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¿Conflicto de canales?

¡Combinación de canales!

Ommnicanalidad



- Jeff Bezos

3 big ideas  
Amazon Group

1. Customer Obsession 
2. Inventor and Pioneer 
3. Long-term oriented

Internet Association Gala 2017

https://www.youtube.com/watch?v=LqL3tyCQ1yY


3 big ideas  
Amazon Marketplace

1. Low Prices 
- “Low but not the lowest”. 

2. Fast Delivery 
- Entrega siempre conveniente. 

3. Vast Selection 
- De productos y vendedores.

- Jeff Bezos
Internet Association Gala 2017

https://www.youtube.com/watch?v=LqL3tyCQ1yY


Amazon Marketplace 
- Plataforma de Servicios (Seller Central). 

Audiencia, Pagos, Marketing, Logística… 
- El “Seller” es quien trata de vender el producto al 

consumidor final.  
- La Logística es responsabilidad del Seller (FBM) 
- También se la puede contratar a Amazon (FBA).  
- Plataforma Abierta.

 Amazon Retail 
- Vendes a Amazon  tu producto. “Vendor” (Vendor 

Central) 
- Amazon  vende al cliente final el producto. 
- Estrategia Retail país por país.  
- Logística a cargo de Amazon 
- Por invitación.

Retail  
(1P) 

      Vender a Amazon

Marketplace 
(3P) 

Vender a través de 
Amazon

¿Como consigue implementar 
esas 3 Grandes Ideas?



No hay  “un solo Amazon”, hay varios…

PantryCore

Y estarán “iterando” hasta dar con el modelo…

 Prime Now 

                                       
AdvertisingBusiness



No hay  “un solo Amazon”, hay varios…

Core

Y estarán “iterando” hasta dar con el modelo…
                                       

AdvertisingBusinessfresh



Amazon Prime Now

• Rapidez 
• Conveniencia 
• Experiencia de 

Cliente 



Mision

“Deleitar a los clientes 
Prime con opciones de 
entrega ultra rápida 
en los productos  
esenciales de uso 
diario más vendidos”





El Supermercado on line de Amazon









Diferentes Canales 
Diferentes Productos y Formatos

CORE

•Contenidos: Store y A+ 
• Formatos: Grandes 
• PVP: Medio/Alto 
• Publicidad: Sponsored 

Brands y Sponsored 
Products 

•Publicidad punto de Venta 
• Formatos: Supermercado 
• PVP: ajustado 
• Promociones: venta cruzada y 

repetición de compra 
• Samplings 
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Plan A 
Vertical ES

Plan B 
Horizontal EU

Modelo Marketplace (3P)

Modelo Retail (1P)    

• Modelo: Venta a Amazon  
• Apertura de Cuenta:  por decisión de Amazon 
• Mercados: Solo España. 
• Posicionamiento: SEOA9 + Content Marketing (Páginas de detalle, A+, Store). En Español y diferentes Canales 
• Canales: posible acceso a canales mas adecuados para Alimentación y bebidas ( Prime Now/Fresh) 
• Logística y atención al cliente: a cargo de Amazon. 
• Agilidad: proceso lento. 
• Inversiones en Publicidad: compromiso de Inversiones en Trade Marketing, para convencer a los Vendor Managers y 

Amazon Advertising para animar ventas a consumidor final.

• Modelo: Venta a través de Amazon  
• Apertura de Cuenta:  por decisión de CLIENTE 
• Mercados: Amazon EU5 (ES, UK, DE, IT, FR) 
• Posicionamiento: SEOA9 + Content Marketing (Páginas de detalle, A+, Store). En 5 Idiomas para 5 Países. 
• Canales: Solo CORE. 
• Logística y atención al cliente: a cargo de Cliente (FBM) o a cargo de Amazon (FBA) 
• Agilidad: puesta a la venta rápida. 
• Inversiones en Publicidad: Advertising para conseguir ventas a consumidor final. 

O.K Vendor Manager Retail

CORE

CORE

.de

.fr

.it

.es

.uk

O.K Vendor Manager Prime Now

Estrategia de Canales y Mercados en Amazon FMCG 
1P Vs 3P / España Vs Europa

.nl

//



2. Optimización: SEOA9 y Buybox

Salir el 1º 

Ganar la Buybox

• 1ª Posición 
• 1ª Pantallazo 
• 1ª Página 
• Amazon Choice 
• Más vendido



Factores 
Directos

Relevancia  de los Textos 
(Títulos, Características, Descripción)

Disponibilidad 
(Histórico del Stock) Precio

Velocidad de las ventas

Reviews 
(Número y Puntuación)

Logística

Imágenes A+/Store

Publicidad

Promociones

Algoritmo del 
ranking 

orgánico de 
Amazon

Factores 
Indirectos



A+

(Core+Digital Population)

Samplings



Sponsored Products 

Mejora la visibilidad de productos individuales con anuncios que aparecen 
en los resultados de la búsqueda y en las páginas de detalle de producto.

Sponsored Brands 

Aumenta el reconocimiento de la marca con tu logotipo y un título 
personalizado en los anuncios que aparecen en los resultados de la 

búsqueda.

Search 



DSP

Permite a los anunciantes alcanzar sus objetivos de marketing de 
sementado con el data de comprador de Amazon utilizado de forma 

programática para alcanzar a los compradores de Amazon a gran escala 
donde sea que se encuentren: en Amazon, en la web, en todos los 

dispositivos y en muchos formatos.  

Segmentación con Amazon Data



¿Qué es y para que sirve?:  

• Permite a los anunciantes conseguir sus objetivos de Marketing de forma 
programatic alcanzando a los compradores de Amazon donde quiera que se 
encuentren navegando: en el propio Amazon, en cualquier otro sitio de Internet 
a través de cualquier dispositivo y en diferentes formatos.  

Pilares Básicos:  

• Acceso a Data exclusivo de Amazon 
• Insights de su audiencia y analítica de resultados 
• Protección de la marca 
• Segmentación precisa a través de dispositivos y formatos 
• Plataforma exhaustiva y única para segmentación de compradores on line.



On Amazon (Link-in) Off Amazon (Link-out)
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• Analysis: auditoria previa product catalog, análisis de categoría y subcategorías, 
business case, estrategia, precios, estimación ventas, competidores, productos, logística. 

• Onboarding & Account Management: alta, catálogo, páginas de detalle, 
optimización, localización, gestión de la cuenta, promociones, reviews, incidencias, 
upselling y cross selling. 

• Communication: store, contenido A+, search advertising, amazon DSP. 

Servicios
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La venta de Alimentación, 
bebidas y productos 

frescos en

mailto:miguel@brainycommerce.com

