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Resumen.

La empresa Meraki Internacional estd ejecutando un Marketplace B2B debido a la
oportunidad de clientes internacionales interesados en bienes o servicios colombianos, y
por medio de la aplicacion se desea publicar la oferta colombiana y la demanda del exterior
donde pueden participar empresas de los programas de la empresa Meraki Internacional y

empresas Mypimes colombianas para que logre aprovechar las oportunidades.

Por lo tanto, antes de lanzar al mercado el Marketplace B2B es necesario analizar y
comparar de las variables de los procesos, servicios, enfoques, funciones y tecnologia de
los Marketplace que ya estan operando en el mercado para compararlos y tomarlos como
punto de referencia para establecer mejoras e innovacion en el Marketplace B2B que se

encuentra en ejecucion.

Palabras clave
Marketplace, B2B, Benchmarking, Multisectorial, Especializado.

Abstract

The company Meraki International is running a B2B Marketplace due to the
opportunity of international customers interested in Colombian goods or services, and
through the application, this will allow to publish the Colombian supply and demand from
abroad where companies can participate in the programs of the company Meraki

International and Colombian Mypimes companies to take advantage of the opportunities.

Before launching the B2B Marketplace, it is necessary to analyze and compare the
variables of the processes, services, approaches, functions, and technology of the

Marketplaces that are already operating in the market to compare them and take them as a



reference point to establish improvements and innovation in the B2B Marketplace that is

being implemented.

Keywords
Marketplace, B2B, Benchmarking, Multisector, Specialized.

Descripcion del problema.

La empresa Meraki Internacional cuenta con una variedad de empresas afiliadas a
los programas especializados para alcanzar la internacionalizacion y competitividad a un
corto y mediano plazo. Donde, por medio de actividades concretas el programa de Meraki
internacional busca oportunidades de negocios con compradores internacionales para las
empresas suscritas, de manera que en el mediano y largo plazo se genere el desarrollo y
ejecucion de los objetivos de cada una de esas Mipymes logrando ocupar la oferta

exportable en modelos Business to Business (B2B).

Sin embargo, al atender las necesidades y capacidades de las empresas afiliadas en
Meraki internacional se ha identificado una alta demanda por compradores en el exterior
debido a la oferta que presenta las empresas Mipymes colombianas afiliadas a los
programas. Algunas interacciones y negociaciones son atendidas, como hay otros clientes
internacionales que no son atendidos porque las empresas en Colombia no cuentan con la
capacidad de respuesta o variedad de portafolio para atender las necesidades de los

compradores de otros paises.

Por tanto, conforme a los objetivos del programa hay clientes internacionales que
son contactados para las empresas afiliadas que estan quedando sin ser atendidos por la
limitada oferta de las Mipymes (por tener la capacidad de produccion ocupada o limitada),

lo cual genera oportunidades de negocios que pueden ser aprovechadas por diferentes



Mipyme del pais para realizar la comercializacion de productos a nivel internacional,

aumentando las exportaciones de los productos a diferentes paises.

Justificacion.
De acuerdo con el Ministerio de Comercio de Industria y Turismo entre el afio 2018
y 2020 las Mipymes colombianas lograron un aumento en la participacion de las
exportaciones, donde para el afio 2020 represento un 18% aumentando 2% frente al afio
2018 (Mincit, 2021), por lo cual se evidencia que la demanda a nivel internacional ha
logrado durante los ultimos afios tener un mayor interés hacia la oferta de bienes y servicios

de Colombia.

De manera que las empresas suscritas y las Mipymes no presentan un buen indice
de productividad de acuerdo con la demanda exterior, por lo cual deben trabajar para ser
mas eficientes y productivas en cada uno de los procesos para cumplir los requerimientos
de compradores internacionales. (Mincit, 2020) Porque al haber una falta de respuesta con
el cliente se produce una insatisfaccion de necesidades y las empresas de Colombia pierde

la oportunidad de cerrar diferentes negocios.

Por tanto, la investigacion de la presente propuesta de trabajo se realizara para el
desarrollo de una herramienta como Marketplace Business to Business (B2B) para facilitar
contacto entre compradores y empresas, facilitando oportunidades de negocios, y
generando una respuesta oportuna a los compradores internacionales que estan siendo

contactados a traves de los diferentes programas de la empresa Meraki Internacional.

De modo que, se considera necesario desarrollar una plataforma Marketplace, la

cual dé a conocer la demanda a empresas afiliadas al programa de comercio internacional y



no afiliadas que por medio de su oferta puedan atender los requerimientos de los
compradores del exterior, en la cual se permita acercar de una manera mas rapida y
eficiente la relacion entre exportador e importador para el intercambio de bienes y

servicios.

Asimismo, facilitar los diferentes procesos comerciales de la oferta donde la
empresa pueda dar a conocer los productos y servicios que ofrece por medio de un catalogo
para que los clientes empresariales puedan interesarse y adquirirlos satisfaciendo las

necesidades y expectativas de la demanda por medio de la transaccion y control del pedido.

Con el objetivo de poner en marcha la plataforma es importante analizar los
diferentes actores participantes y las diferentes alternativas que se encuentran en el mercado
para la aplicacion de componentes innovadores y soluciones practicas en la plataforma. Por
ello, se desarrollard un benchmarking de seis principales plataformas, tres especializados y

tres multisectoriales enfocadas en el Marketplace Business to Business (B2B).

El proposito es analizar los procesos, rendimientos y practicas que le ofrece al
mercado, con el fin de recopilar informacion sobre el modelo de operacion, segmento y
precio al mercado, lo cual permitira comparar los indicadores claves para conocer que hay
en el mercado y el rendimiento de esas, para el desarrollo de las funciones y operatividad

de las plataformas Marketplace que la empresa Meraki Internacional que ejecutara.

Objetivo General.
Realizar un benchmarking de las plataformas Marketplace dirigidas al modelo B2B,
que permita identificar conceptos y herramientas innovadoras a vincular en la plataforma

que desarrollara Meraki Internacional.



Objetivos Especificos.
e Desarrollar una evaluacién comparativa de los principales seis Marketplace
especializados (3) y multisectoriales (3).
o ldentificar las formas de operacion marque desarrollan las plataformas Marketplace
B2B para la aprobacion de la herramienta por parte de la demanda y oferta.
e Sugerir el enfoque sectorial de la herramienta digital en desarrollo de la empresa

Meraki Internacional.

Marco Teorico.

El proceso de digitalizacion ha llegado a diferentes procesos comerciales debido a la
evolucion del internet, generando herramientas para facilitar algunas actividades. Una de
esas es el comercio electronico, la Organizacion para la Cooperacion y el Desarrollo
Economico (OCDE) la define como “La venta o compra de bienes o servicios que se realiza
a través de redes informaticas con métodos especificamente disefiados para recibir o
colocar pedidos” (OCDE, 2011, pag. 18) enfocados principalmente en la linea de compras
con el fin de facilitar las transacciones entre las empresas y el intercambio de datos, donde

entran diferentes actores como la forma de pago y el medio de entrega.

Al ingresar diferentes factores en el comercio electrénico, analistas mencionaron
que el Internet podria ayudar a disminuir algunos costos en temas de coordinacién entre
vendedor y comprador en el proceso de transacciones de empresa a empresa, debido al
aumento de eficiencia en los procesos comerciales. (OCDE, 2020) Por lo cual, esto
generaria que la herramienta digital de comercio electronico fuera adaptada por empresas
pequefias las cuales operan en nichos de mercados, y con esto generarian un facil acceso a

nuevos mercados, rompiendo brechas de una industria a otra.



Adicional, por ese medio interacttan roles como comprador (C), empresa (B) o
gobierno (G). Donde, se realizan transacciones entre distintos o iguales labores, asi como lo

menciona Organizacion para la Cooperacién y el Desarrollo Econémico (OCDE).

Entre ellas se incluyen las clasicas transacciones B2B, que siguen
representando la mayor parte del volumen de negocios derivado del
comercio electronico del sector privado, asi como las transacciones de
empresa a gobierno (B2G). Las transacciones de comercio electronico
involucran cada vez mas a los consumidores de forma directa, sobre todo las
transacciones de empresa a consumidor (B2C). Ademas, los modelos de
negocio emergentes implican relaciones de consumidor a empresa (C2B) y
relaciones entre pares, las cuales tienen lugar entre dos 0 mas personas.
(OCDE, 2020).

De manera que, por medio del Comercio Electrdnico diferentes roles pueden
participar en el proceso de transaccion comercial digital siendo un mas flexible en la
relacion y cierre de una compra o venta, debido a que se reducen algunos procesos de
comunicacion y transacciones. Por lo cual, esa evolucion al mismo tiempo ha generado el
desarrollo de diferentes modelos de negocio donde les implementan una tecnologia o

caracteristica en particular.



llustracion 1.

Plataformas de comercio electronico: Participacion de mercado en el mundo.

Nota: Adoptado de Inter American Development Bank [llustracion 1.] por
(Ferdandez Diez & Gabarrd, 2020)

Conforme a la ilustracion 1 se puede evidenciar que a nivel mundial existen en el
mercado varias herramientas para el desarrollo del comercio electrénico las cuales se
diferencias por sus procesos de comercializacion, control de inventario, gestion de pedidos
y marketing. De acuerdo con el ranking generado por el Banco Interamericano de
Desarrollo a nivel mundial la plataforma que ha generado una alta participacion por medio
de softwares los cuales permiten la creacién, gestion de contenido y administracion del sitio
web que se genere.

En primer lugar, se encuentra “Woo Commerce” con un 23,6% debido a que es una
herramienta la cual ayuda a generar diversas configuraciones en las tiendas virtuales que las
empresas generen en sitios especialmente en WordPress que es un software para crear y
gestionar sitios web, igual que la herramienta que se posiciono en segundo lugar

Squarespace con una participacion de 20%. Siendo asi, las empresas estan buscando y



utilizando herramientas que les permita adaptar el comercio electronico en las empresas,
buscando nuevos mercados y oportunidades.

De tal forma que, la OCDE menciona que en debido a la evolucién de comercio
electronico hay modernos modelos de negocio “Pueden hacer posible que mas
transacciones puedan concretarse en linea en un mercado determinado o para un conjunto
determinado de participantes, un efecto conocido como el margen intensivo del comercio
electronico.” (OCDE, 2020) en este caso también es conocido con un modelo sectorizado o
especializado. Por otro lado, existen el margen extensivo donde este permite el ingreso de
nuevos participantes al mercado, la cual genera grandes oportunidades a nivel nacional o
internacional en la oferta y demanda. (OCDE, 2020)

Una de esas es el Marketplace, donde el ICEX la define como “Una plataforma
online donde compradores, vendedores y distribuidores se encuentran para intercambiar
informacion, llevar a cabo operaciones comerciales y colaborar unos con otros” (ICEX,
2015) siendo una buena herramienta digital para cualquier tamafio de empresa, debido al
potencial de negocios comerciales que se pueden realizar de acuerdo con el enfoque de la
plataforma, ya que puede ser global o regional.

Principalmente, las pymes tienen una gran ventaja debido a que con la
implementacidn de una de las herramientas de Marketplace logran generar
posicionamiento, ahorro de costes, nuevas oportunidades, conocer sobre mercados.
Adicional, estas plataformas ofrecen servicios adicionales como la gestion de pagos y la
logistica para que la relacién entre los roles de las transacciones sea mas eficiente y se
genere la venta o exportacion. (Gonzalez, 2017)

“El comercio de empresa a empresa en Internet esta generando mucho interés.

Empresas como Ariba, Chemdex, Commerce One, FreeMarkets, Internet Capital Group y



SciQuest.com han logrado capitalizaciones bursatiles impresionantes.” (Sawhney, 2000)
Llamando la atencion para realizar negocios entre B2B por medio de las herramientas
digitales de comercio electronico, debido a que se reiine un gran nimero de compradores y
vendedores ampliando los mercados y facilitando el acceso a nuevos clientes y las
transacciones con menos procesos y costos.

De modo que Statista publico un informe sobre el intercambio global de comercio
electrénico B2B donde indica que en total fue de US $ 12,2 billones en 2019, generando
una alta tendencia en el mercado por las oportunidades entre mayoristas y distribuidores.
(Alibaba, 2020) debido a que las plataformas enfocadas en el Marketplace B2B estan
ofreciendo confianza por medio de proveedores que son verificados y certificados por las
plataformas para que se lleve a cabo la compra o venta con éxito por medio de la
herramienta digital.

De ese modo, con la evolucion tecnologica a nivel comercial que se ha generado en
el siglo XXI, el gobierno colombiano ha permitido implementar el comercio electrénico por
medio de diferentes iniciativas politicas, asi como lo menciona el Consejo Nacional De
Politica Econdmica Y Social CONPES.

El Documento CONPES 3620 Politica Nacional de Comercio Electronico 3,
publicado en 2009 y el Documento CONPES 3975 Politica Nacional de
Transformacién Digital e Inteligencia Artificial 4, publicado en 2019. Por otra parte,
se destacan la Ley 1480 de 20115y la Ley Estatutaria 1581 de 20126; asi mismo, el
Pacto por la Transformacion Digital del Plan Nacional de Desarrollo (PND) 2018 -

2022 Pacto por Colombia, Pacto por la Equidad 7. (CONPES, 2020)
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Con el fin de que las empresas independientemente del tamafio y sector se apliquen
y fortalezcan el uso del comercio electrénico. De acuerdo con la camara de comercio
electronico indica que, para el mes de enero del afio 2020, se reportd un cremento de 52.2%
respecto a enero de 2019 en transacciones de compra y siguié aumentado para el mes de
julio donde para el afio 2020 respecto al mismo periodo del 2019 crecié 100.4%, pero para
el mes de agosto se presentd una reduccion de 78.8%. (CCCE, 2020).

Gréfica 1.

Ventas a través del comercio electronico entre enero y agosto de 2019 y 2020
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Nota: Adoptado de CCCE [Grafico] por (CCCE , 2020)

A pesar de la variacion de resultados durante los Gltimos afios en Colombia existe
una brecha con la inclusion de las herramientas digitales en pymes debido al bajo uso y
apropiacion a las diferentes plataformas B2B que existen en el mercado. Algunos modelos
de negocio como “Los Marketplace, plataformas de economia colaborativa, la venta a
través de redes sociales, entre otros; que en la actualidad se convierten en determinantes de

la competitividad y desarrollo de un pais” (CONPES, 2020) debido al progreso de la
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empresa y de la regidn en temas de avances tecnolégicos y de conectividad donde se
encuentre constituida la compafiia o Pymes.

“Las brechas regionales y empresariales respecto a la baja adopcion del comercio
electronico impiden que todo el sector productivo en Colombia sea participe de las
dindmicas globales de comercializacidn y explote su potencial productivo.” (CONPES,
2020) lo que lleva a que se este desaprovechando grandes herramientas digitales las cuales
ayuden a las Pymes en el desarrollo de procesos operativos y comerciales para el beneficio

de oportunidades de oferta y demanda en diferentes mercados nacionales e internacionales.

Metodologia

El proposito de este estudio mixto concurrente es desarrollar un Benchmarking para
la plataforma digital que esta ejecutando la empresa Meraki Internacional para tener un
valor agregado respecto a la oferta actual de Marketplace B2B supliendo las necesidades de
los compradores internacionales y generar oportunidades de negocio para las empresas del
pais. Para la rama cuantitativa se pretende busca analizar el nimero de usuarios registrados
por medio de estadisticas, cifras y encuestas. Por otro lado, el objetivo cuantitativo sera por
medio de recolectar y analizar datos de las variables de los procesos, servicios, enfoques,
funciones y tecnologia que se obtendran mediante documentos y estudios de fuentes
primarias y secundarias de diferentes instituciones.

Con el resultado de ambas faces, se pretende comparar e investigar las variables en
funcién con los procesos comerciales de Pachatrade, Tridge, Faire, Trade key, Trustanay
Thomas net, plataformas de Marketplace B2B, con la finalidad de conocer los procesos de
las herramientas digitales que estan operando en el mercado para implementar y mejorar el

servicio de la plataforma en desarrollo por parte de la empresa Meraki Internacional.
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Resultados.

Matriz de Perfil Competitivo de Marketplace B2B Especializado y

Multisectorial.
La Matriz de Perfil Competitivo (MPC) es una herramienta que se desarrolla para la

identificacion y analisis de los principales competidores. Donde, en este caso se estudiara
Marketplace B2B, los cuales son tres (3) especializados y tres (3) multisectorial, asi mismo
se conocera los principales factores clave que presentan los Marketplace B2B
especializados tales como; Trustana, Thomas y Tridge. Por otro lado, los multisectoriales

PachaTrade, Faire y TradeKey.
En la Matriz de Perfil Competitivo se tendra en cuenta los siguientes elementos:

e Peso matriz: Cada factor clave tendré un peso relativo entre 0,0 (Sin
importancia) a 1,0 (Alta importancia). Donde, es importante que la suma de
todos los pesos de los factores de 1,00.

Finalmente, cada valor indica la importancia que presenta el factor clave
dentro de la industria o sector econdémico.

e Rating: Este elemento tiene como objetivo demostrar cual es el desempefio
de cada factor clave en el area especifica y que tan bien lo ha hecho la

empresa. La calificacion es desde 4 a 1y cada valor representa lo siguiente:



e Puntaje: Se realiza la operacion (Peso*Rating) en cada celda del factor

4 Gran fortaleza
3 Fortaleza menor
2 Debilidad menor
1 Gran debilidad

Fuente: Elaboracion propia
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clave, donde al final se suma los resultados la columna de los resultados del

puntaje de cada uno de los Marketplace B2B. Donde, el total de la suma mas

alta refleja el competidor mas desafiante y el resultado menor significa el

competidor mas débil.

A continuacién, estd la Matriz de Perfil Competitivo (MPC) de tres marketplaces

especializados

Tabla 1.1

Matriz de perfil competitivo - Especializado

o
w - TRUSTANA

Matriz de perfil competitivo (Especializado), Fuente: Elaboracion propia.

Factores Clave Peso Rating Puntaje Rating Puntaje Rating Puntaje

Buscador interno y filtros (Navegacion de busqueda) 0,15 3 0,45 4 0,6 3 0,45
Soluciones comerciales 0,20 3 0,6 4 0,8 4 0,8
Reglas y procesos 0,10 4 0,4 4 0,4 4 0,4
Trafico y participacion en el sitio web 0,25 2 0,5 4 1 3 0,75
Gama de productos 0,15 4 0,6 4 0,6 4 0,6
Ingresos 0,15 3 0,45 4 0,6 3 0,45

Total 1,00 3,00 4,00 3,45

Conforme con los resultados mostrados en la matriz, se identifica que el

Marketplace Thomas especializado en el abastecimiento industrial en los seis principales

factores claves tiene una gran fortaleza debido a su puntaje total de 4,00. Siendo, uno de los
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Marketplace con cada uno de los factores con un rating de 4. Luego, se encuentra Tridge

con un total de 3,45 y Trustana de 3,00 siendo Marketplace con fortaleza menor.

El Marketplace Thomas posee un buscador interno y filtros en la pagina siendo lo
principal y central que se visualiza al ingresar lo que permite un facil y agil acceso a la
informacion. Respecto a las soluciones comerciales, Thomas es una empresa de datos,
plataforma y tecnologia donde se puede encontrar una gama de proveedores, compradores,
diferentes perspectivas de la industria, servicios de marketing, eventos y seminarios web.
Por otro lado, sobre las reglas y procesos son claros y se pueden consultar los términos y

condiciones desde el sitio web.

De acuerdo con Similarweb un proveedor de inteligencia digital sobre el trafico y
rendimiento de empresas, indica que conforme a los tres Marketplace en analisis en la
Matriz de Perfil Competitivo (MPC) (Tabla 1.1) Thomas es la empresa la cual ha tenido
mayores visitas totales durante el mes de noviembre del afio 2021, debido a que cuenta con
1,9 millones, seguido de Tridge.com con 281,4 mil visitas totales. Por dltimo, Trustana

posee poco trafico siendo menor de 50k visitas mensuales. (Similarweb, 2021)

Por otro lado, con el factor de gama de productos de los Marketplace cada uno se
especializa en un sector, donde Trustana se encarga de la industria alimentaria y embalaje
de alimentos y bebidas, Thomas esta enfocado en el sector industrial y, por Gltimo, Tridge
esta especializado en el sector agricola y alimentos. Donde, cada uno de los Marketplace
poseen una gran fortaleza debido a su enfoque en cada sector, por lo que en las categorias

de cada uno de ellos existen una variedad de productos para el cliente objetivo.
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Finalmente, a nivel de ingresos para el mes de noviembre del 2021 de acuerdo con
Similarweb para el Marketplace Thomas fue entre $ 100.0 millones - $ 200.0 millones,
Tridge.com con $ 15.0 millones - $ 25.0 millones y Trustana siendo un valor inferior a los
dos respectivos Marketplace. (Similarweb, 2021) Por lo cual, Thomas lleva una gran
fortaleza en el mercado en linea B2B especializado debido a sus factores clave que han sido
de ayuda para tener fuerza y solidez en el Marketplace logrando satisfacer las necesidades y

expectativas de los proveedores y clientes industriales.

Por Gltimo, estéa la Matriz de Perfil Competitivo (MPC) de tres Marketplace

multisectoriales.

Tabla 1.2
Matriz de perfil competitivo - Multisectorial
bt T T S
TRADE |F A I R E&TRORESLY
Factores Clave Peso Rating Puntaje Rating Puntaje Rating Puntaje

Buscador interno y filtros (Navegacién de busqueda) 0,15 4 0,60 4 0,60 4 0,60
Soluciones comerciales 0,20 4 0,80 2 0,40 4 0,80
Reglas y procesos 0,10 3 0,30 4 0,40 4 0,40
Trafico y participacion en el sitio web 0,25 3 0,75 4 1,00 4 1,00
Gama de Categorias 0,15 4 0,60 4 0,60 4 0,60
Ingresos 0,15 3 0,45 4 0,60 4 0,60
Total 1,00 3,50 3,60 4,00

Matriz de perfil competitivo (Multisectorial). Fuente: Elaboracion propia

En relacién con la Matriz de Perfil Competitivo (MPC) Multisectorial (Tabla 1.2) se
evidencia que el Marketplace Tradekey tiene un total de 4,00 por lo cual tiene una gran
fortaleza en el mercado en linea B2B. Por otro lado, Faire tiene un total de 3,60 y
Pachatrade cuenta con un puntaje total de 3,50 lo que significa que tienen una fortaleza

menor en términos competitivos en comparacion a el Marketplace Tradekey.
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Respecto a una descripcion a los factores clave, el buscador interno y filtros de los
tres Marketplace poseen un rating de 4 siendo una gran fortaleza, debido a que cada uno de
ellos lo tiene como un eje central y visible en la pagina para un facil acceso a la
informacidn. Donde Tradekey y Pachatrade tienen la busqueda por relevancia, en cambio
Faire les ofrece a los clientes la busqueda autocompletada generando al usuario varias

posibilidades de busqueda de producto o servicio.

De acuerdo con las soluciones comerciales, el Marketplace Pachatrade tiene un
rating de 4 (Gran fortaleza) porque ayuda a conectar exportadores de Latinoamérica con
importadores a nivel global y tiene elementos adicionales tales como; de logistica, seguros
de carga, procesamiento de pagos, verificaciones de carga, factoring, entre otros procesos

de la cadena logistica. (La Republica , 2021).

Por otro lado, Tradekey también obtuvo un rating de 4, debido a que conecta
alrededor de 7,5 millones de exportadores e importadores en todo el mundo donde ofrece
soluciones de abastecimiento, servicios digitales, anuncios publicitarios, servicios de
Amazon y ferias comercial en linea. (Tradekey, 2022). Finalmente, con el Marketplace
Faire tiene un rating de 3 (Fortaleza menor) debido a que esta conecta a minoristas y
marcas independientes de todo el mundo donde adicional ofrece camparias de marketing,

analitica integrada y sistema de mensajeria.

Conforme al tercer factor clave, las reglas y procesos de Faire y Tradekey se pueden
encontrar de manera sencilla y facil en la parte inferior de la pagina de cada uno de estos
Marketplace. En cambio, en Pachatrade la busqueda de este factor para los usuarios es mas
rigurosa y se encuentra en el proceso de registro debido no se encuentra en la parte inferior

como los anteriores Marketplace.
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De acuerdo con el siguiente factor, se encuentra el trafico y la participacion donde
un proveedor de inteligencia digital sobre el trafico y rendimiento de empresas Ilamado
Similarweb indica que para el mes de noviembre del 2021 el Marketplace Faire obtuvo una
alta cantidad de visitas totales en el mes siendo de 4.0 millones (Similarweb, 2021),
seguido de Tradekey que obtuvo en el mes 267.9 mil visitas totales (Similarweb , 2021) y
respecto a Pachatrade posee poco trafico siendo menor de 50k visitas mensuales. Por lo
cual, Faire y Tradekey tienen una gran fortaleza en el sector de Marketplace B2B debido a

su alcance de participacion.

Por otro lado, sobre el factor clave de gama de productos los tres Marketplace
Tradekey cuenta con 39 categorias, Faire con 9 categorias y Pachatrade tiene 8 categorias
donde en cada una de estas poseen una gran cantidad y variedad de productos para los

usuarios.

Respecto al ultimo factor clave los ingresos, los tres Marketplace en analisis. Se
encuentran posicionados de la siguiente manera: Tradekey para el mes de noviembre del
2021 tiene los ingresos mas altos siendo de $100.0M - $200.0M, seguido de Faire con
$25.0M - $50.0M y por ultimo Pachatrade conto en el mes de noviembre con ingresos

inferiores a los dos respectivos Marketplaces.

En conclusién, de acuerdo con los tres Marketplace B2B multisectorial analizados.
El Marketplace Tradekey conforme a los factores clave y sus caracteristicas relevantes en
cada uno de estos, las fortalezas que poseen y las oportunidades que ha provechado lo ha
Ilevado a ser el Marketplace B2B multisectorial mas fuertes en términos competitivos

logrando un fuerte crecimiento en las empresas gracias a la actividad comercial de
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exportacion e importacion y servicios adicionales para el proceso de internacionalizacion
de un producto.
Matriz De Evaluacion De Factores Internos Y Externos De Marketplace B2B

Especializados Y Multisectoriales.

Es de gran importancia conocer los factores internos y externos que presenta una o
varias empresas en el sector economico el cual se llevara a cabo el proyecto. Por lo cual, se
desarrollara las matrices EFl y EFE las cuales brindaran importantes datos para el
desarrollo de las estrategias competitivas para el lanzamiento de la plataforma B2B de la

empresa Meraki Internacional.

Respecto a La Matriz de Evaluacion de Factores Internos (EFI) es una herramienta
para el anlisis de las empresas competidoras del sector. De manera que, se implementara
en el estudio de los 6 Marketplace B2B tres (3) especializadas y tres (3) multisectoriales, en
donde se conocera y analizara las fortalezas y debilidades que tienen en el mercado,

logrando comprender la situacion interna del mercado en linea.

Por otro lado, se desarrolla la Matriz de Evaluacion de Factores Externos (EFE)
para las mismas seis (6) Marketplace B2B logrando un estudio de campo debido a que se
evalUa e identifica factores clave que influyen en la expansion y crecimiento de la empresa,

tales como las oportunidades y las amenazas en diferentes aspectos.

Para la Matriz de Evaluacion de Factores Externos (EFE) y La Matriz de

Evaluacién de Factores Internos (EFI) se tendra en cuenta los siguientes elementos:

e Peso matriz: Cada factor clave tendra un peso relativo entre 0,0 (Sin
importancia) a 1,0 (Alta importancia). Donde, es importante que la suma de

todos los pesos de los factores de 1,00.
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Finalmente, cada valor indica la importancia que presenta el factor clave
dentro de la industria o sector econémico.

o Rating: Este elemento tiene como objetivo demostrar cual es el
desempefio de cada factor clave en el area especifica y que tan bien lo ha

hecho la empresa. La calificacion es desde 4 a 1 y cada valor representa lo

siguiente:
4 Fortaleza Mayor
3 Fortaleza Menor
2 Debilidad Menor
1 Debilidad Mayor

Fuente: Elaboracién propia
e Puntaje: Se realiza la operacion (Peso*Rating) en cada celda del factor
clave, donde al final se suma los resultados la columna de los resultados del
puntaje de cada uno de los Marketplace B2B. Donde, el total de la suma méas
alta refleja el competidor méas desafiante y el resultado menor significa el

competidor mas débil.

Matriz de Evaluacion de Factores Internos (EFI)

A continuacién, esta presente la matriz EFI de los tres (3) Marketplace especializados

Trustana, Thomas y Tridge.

Tabla 1.3
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Matriz Evaluacién Factores Internos - Marketplace L TRUSTANA m
B2B Especializados 1

Factor Critico de Exito Peso | Clasificacion |Puntuacién | Peso [Clasificacion | Puntuacion
Orientado en un sector economico especializado 0,1 4 04 0,1 4 04 01 4 0,4
Plataforma que conecta exportadores con el mundo 0,12 3 0,36] 0,12 3 0,36] 0,12 4 0,48]
Integracidn de servicios de la cadena logistica 0,08 3 0,24] 0,08 3 0,24] 0,08 4 0,32
Seguridad del entorno mediante industria 4.0 0,1 3 03 01 3 03 01 3 0,3
Beneficios por medio de membresias 0,05 2 0,1] 0,05 4 0,2| 0,05 4 0,2
Productos certificados 0,08 3 0,24| 0,08, 3 0,24| 0,08 3 0,24
Debilidades
Dependencia de demanda de un solo mercado 0,1 2 02| 01 2 02| 0,1 2 0,2
Ausencia de referencias en los productos 0,08 1 0,08| 0,08 2 0,16 0,08 1 0,08|
Falta de calidad en algunas fotografias 0,08 2 0,16| 0,08, 2 0,16 0,08 2 0,16
Oferta limitada al consumidor 0,1 2 02| 01 2 02| 0,1 2 0,2
Baja divulgacion en canales de comunicacion 0,05 1 0,05| 0,05 2 0,1] 0,05 2 0,1
Alto tiempo de respuesta en servicio al cliente 0,06 2 0,12| 0,06, 1 0,06 0,06 1 0,06
TOTAL 1] 2,45 1] 2,62 1] 2,74

Matriz de Evaluacion de Factores Internos (EFI) — Especializado. Fuente: Elaboracién

propia.

Tomando de referencia para la Matriz EFI seis (6) factores criticos de éxito para las
fortalezas y seis (6) para las debilidades, se evalu la situacion que presenta los tres (3)
Marketplace B2B, donde de acuerdo con la (Tabla 1.3) Tridge especializada en
Alimentacion y agricultura obtuvo un puntaje total de 2,74 siendo el més alto de los tres, lo
cual indica que es una empresa fuerte y competitiva en el mercado gracias a las fortalezas
que presenta, destacando la cantidad de paises de diferentes continentes que participan en la

plataforma.

Por otro lado, Tridge tiene una fortaleza mayor en asuntos de la cadena logistica
debido a que ellos se encargan del cumplimiento de pedidos a nivel global, enfocados desde
la produccion hasta la entrega de la mercancia ofreciendo un servicio seguro y confiable.
Adicional, tienen una clasificacién de 4 (Fortaleza mayor) en temas de membresia, porque
ofrece un plan de beneficios exclusivos, tales como: Acceso completo a la informacién de

los proveedores y contacto directamente para establecer nuevas relaciones comerciales. Y
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ofrece un plan empresarial, para que la empresa tenga mas datos, mas acceso de uso y mas

soluciones siendo un paquete personalizado (Tridge, 2022)

Sin embargo, Tridge tiene fortalezas menores como la seguridad del entorno por
medio de industria 4.0 donde esta plataforma lleva a cabo la inteligencia de datos, el cual le
permite automatizar la recopilacién y el analisis de datos, facilitando un mayor
entendimiento de cada uno de estos. Ademas, los productos que se encuentran en el

Marketplace B2B cuentan con certificaciones para una mayor seguridad. (Tridge, 2022)

Acerca de los factores criticos de las debilidades cuenta con debilidades mayores en
factores de referencias en los productos debido a que estos no presentan resefia o una
calificacion de la mercancia y respecto al tiempo de respuesta en servicio al cliente no
cuenta con canales de interaccion de informacion, Unicamente se puede generar por medio

de la cotizacion.

Finalmente, presenta debilidades menores porque Tridge ha implementado
paulatinamente estrategias en diferentes canales de comunicacion para lograr un alcance,
por lo que tiene abierta la demanda de productos de diferentes paises, donde cuenta con una
alta variedad de productos y la gran mayoria de estos tienen informacion detallada y

algunas imagenes de calidad para lograr una buena impresion al exportador e importador.

Sobre la empresa Thomas, de acuerdo con la puntuacion que obtuvo en la matriz
EFI siendo de 2,62 se encuentra en el segundo lugar, la cual la posiciona como un
Marketplace B2B fuerte del mercado donde se destaca por su especializacion enfocado en
la industria y sus principales cuatro (4) programas uno de registrado y tres de verificado

Thomasnet.com® para anunciar y aumentar la visibilidad impulsando evaluaciones de
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proveedores y las solicitudes de cotizacion directamente desde la plataforma. (Thomasnet ,

2022)

Adicional, Thomas presenta una debilidad mayor siendo el alto tiempo de respuesta
para el contacto por via correo electronico y via telefonica con los usuarios que presentan
peticiones, quejas y reclamos. Por otro lado, cuenta con debilidades menores, debido a que
tiene una baja dependencia a mercados porque cuenta con la participacion en Estados

Unidos, Canada y México.

Por ultimo, sobre el Marketplace Trustana especializada en alimentos asiaticos
obtuvo un puntaje de 2,45 siendo inferior al promedio por 0,05. Por eso, la plataforma
presenta factores claves internos con algunas falencias pero que pueden mejorar a corto
plazo para tener un fuerte impacto en el mercado. Trustana presenta fortalezas menores en
temas de servicios de proceso de logistica, por otro lado, cuenta con el servicio de Affinidi

como solucion tecnoldgica de control de datos.

Principalmente en las debilidades mayores se encuentra las referencias o
calificaciones porque no cuenta con esta opcion en los productos publicados y la baja
divulgacion del Marketplace en los diferentes canales de comunicacién debido a que se

busca en la nube el alcance de inmediato de la informacion es muy bajo.

En conclusién, los tres Marketplace especializados cuentan con fortalezas y
debilidades que los ha llevado a estar en un buen lugar en el mercado en linea B2B. Sin
embargo, a pesar de las diferencias por las especializaciones de los sectores economicos

estos se encuentran muy a par, llevando la ventaja el Marketplace Tridge por sus fortalezas
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mayores Yy debilidades menores posicionandolo como uno de los mas competitivos en el

area.

Por otra parte, se encuentra la matriz EFI de los tres (3) Marketplace multisectorial

tales como Pachatrade, Faire y Tradekey.

Tabla 1.4
Matriz Evaluacién Factores Internos - Marketplace - l_:- x ] 1{ 1; QB’ESJTR ADEKEY
B2B Multisectoriales T RA D E 4 - Your Key To Global Trade

Factor Critico de Exito Peso | Clasificacién [Puntuacion | Peso [Clasificacion| Puntuacion | Peso [Clasificacion|Puntuacién
Orientado en variedad de productos 0,1 4 04 01 4 04 01 4 0,4
Plataforma que conecta exportadores con el mundo 0,12 4 0,48| 0,12 4 0,48] 0,12 4 0,48|
Integracidn de servicios de la cadena logistica 0,08 4 0,32| 0,08 2 0,16] 0,08 2 0,16
Seguridad del entorno mediante industria 4.0 0,1 3 03] 01 3 0,3 01 4 0,4
Beneficios por medio de membresias 0,05 4 0,2|] 0,05 2 0,1] 0,05 4 0,2
Productos certificados 0,08 4 0,32| 0,08 3 0,24] 0,08 3 0,24
Debilidades

Dependencia de demanda de un solo mercado 0,1 2 02| 01 2 0,2] 01 2 0,2
Ausencia de referencias en los productos 0,08 1 0,08| 0,08 2 0,16] 0,08 2 0,16
Falta de calidad en algunas fotografias 0,08 1 0,08| 0,08 2 0,16| 0,08 2 0,16
Oferta limitada al consumidor 0,1 2 02| 01 2 0,2] 01 2 0,2
Baja divulgacion en canales de comunicacion 0,05 2 0,1] 0,05 1 0,05] 0,05 2 0,1
Alto tiempo de respuesta en servicio al cliente 0,06 1 0,06| 0,06 1 0,06| 0,06 2 0,12
TOTAL 1] 2,74] 1] 2,51 1] 2,82

Matriz de Evaluacion de Factores Internos (EFI) — Multisectorial. Fuente: Elaboracion

propia

De acuerdo con el resultado de la matriz EFI de los Marketplace B2B multisectorial
(Tabla 1.4) la empresa que presenta una mayor competitividad es Tradekey por el puntaje
obtenido siendo de 2,82 porque brinda una gran variedad de categorias y productos.
Adicional, es una plataforma que esta conectada con compradores y compafiias de varias
partes del mundo como China, Alemania, Hong Kong, India, Indonesia, Italia, Malasia,

Pakistan, Reino Unido, entre otros.

Por otro lado, presenta una fortaleza mayor en seguridad debido a que cuenta con la

ISO 27001:2005 (Sistema de Gestion de la Seguridad de la Informacion) esta es una norma
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para identificar, gestionar y minimizar de los datos, garantizando el mas alto nivel de

seguridad de la informacion del cliente e integridad de los datos. (Tradekey, 2022)

Adicional, les brinda a los usuarios cuatro (4) tipos de membresias de acuerdo con
las necesidades del cliente, agregando servicios digitales y de Amazon. Sin embargo,
respecto a los productos presenta fortaleza menor en temas de certificacion de un producto
debido a que no es visible en la descripcidn, ya que para conocer sobre el tema es necesario

contactarse con la empresa para la ampliacion de la informacion.

Sobre las debilidades presenta debilidad menor porque no depende de un solo
mercado, ya que esta presente en diferentes partes del mundo logrando un gran alcance y
teniendo una amplia oferta y demanda en el mercado online, debido a la implementacion de

algunos canales de comunicacién como LinkedIn, Instagram, Facebook, Twitter y Google.

Respecto a la calidad de fotos en las publicaciones algunas de encuentran con buena
presentacion, para captar la atencién del comprador y confiabilidad del producto.
Adicional, en las publicaciones Tradekey en temas de referencias cuenta con la opcion de
“Puntos de confianza” la cual permite evaluar el producto de la compaiia, siendo de gran
utilidad para algunos compradores. Finalmente, la atencion al cliente via chat el tiempo de
respuesta estimado es de 3 a 5 min siendo un tiempo medio para el usuario y una debilidad

menor para el Marketplace B2B que debe fortalecer.

En segundo puesto se encuentra Pachatrade con 2,74 puntos, una plataforma con
fortalezas mayores resaltando la conexion de exportadores que esta logrando con paises de
Latinoamérica y Estados Unidos, y logrando la apertura de mercados en Asia y Europa. Es

por eso, aparte de brindar diferentes categorias y productos certificados por entidades como
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Bureau Veritas ofrece el servicio multimodal participe de la cadena logistica, y cuenta con

dos suscripciones una gratuita y una paga obteniendo una variedad de beneficios al cliente.

Este cuenta con debilidades mayores como el tiempo de servicio al cliente por
medio de chat este no se encuentra disponible 24 horas y el tiempo de respuesta oscila entre
5 minutos siendo un tiempo alto para la espera de un cliente. Ademas, respecto a las
publicaciones la calidad de fotos de algunos productos es baja y media lo que lleva a que al

ser una compra internacional no haya tanta seguridad y confiabilidad del producto.

Pachatrade a pesar de que cuente con la opcion de que en las publicaciones los
compradores dejen referencias del producto tomando como referencia las estrellas, la
debilidad que presentan es que la gran parte de productos no tienen una sola estrella o
referencias de la mercancia publicada. Adicional, el Marketplace presenta debilidad menor
en aspectos como la baja divulgacién en los canales de comunicacion a pesar de que sea
publicado en diferentes noticieros, la interaccidn con otras redes y canales es inferior, lo

que lleva afectar la oferta de diferentes productos.

Por ultimo, Faire se encuentra en el tercer lugar con un puntaje de 2,51. El cual es
un mercado mayorista en linea que conecta a minoristas y marcas independientes de Norte
Ameérica y algunos paises de Europa. A sus compradores y compafiias les garantiza la
seguridad por medio de API de terceros y kits de desarrollo de software ("SDK") para la

recopilacion, almacenamiento y uso correcto de la informacién.

Las fortalezas menores es que en las publicaciones no hay la opcién de saber si el
producto es certificado, a menos que el comprador por via interna le pregunte al vendedor.

Y a nivel de membresias el Marketplace no cuenta con suscripciones. Sin embargo, se
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genera un cobro de comision, el cual consiste en una comision en las cuentas nuevas que
encuentren la marca a través del Faire: 25 % en pedidos iniciales, 15 % en pedidos

repetidos. (Faire , 2022)

En contraste, a nivel de preguntas, quejas y reclamos se puede realizar via chat
donde ofrece la opcion de enviarle un mensaje a la empresa o al Marketplace, pero se
presenta una debilidad mayor y es el tiempo de respuesta debido a que tarda mas de 10 min
para las empresas y a nivel general presenta un horario de atencion siendo de lunes a

viernes de 10 a.m. a 3 p.m.

Otra debilidad es la baja interaccion en los canales de comunicacion para obtener un
mayor alcance debido a que en la nube al buscarlo Gnicamente aparece la pagina web y el
perfil de Facebook, lo que lleva a que diferentes redes de comunicacion no son muy usadas,

ya que los clientes llegan directamente al sitio web.

Por otro lado, presenta debilidades menores, como no tener alta dependencia de
demanda a un solo mercado ya que se encuentra en diferentes ciudades de Norte América 'y
Europa. Adicional, la relacién genera una amplia oferta gracias a la cantidad de minoristas
y marcas independientes que cuenta estos continentes. Las publicaciones que han generado
cuentan con buena calidad de fotos con fondos blancos, resaltando la nitidez y calidad.
Adicional, Faire cuenta con la opcién de que los compradores califiquen con estrellas el

producto para tener referencia de este brindando informacion los compradores.

Finalmente, se evidencio que los tres Marketplace multisectoriales se encuentran
con puntajes superiores a 2,5 lo cual indica que son mercados competitivos. Sin embargo,

al ser superior a la media cada uno de estos presentan diferencia. Donde, se pudo observar
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que Tradekey tiene el puntaje mas alto siendo de 2,82, por lo que lo posiciona como el méas
desafiante y competitivo en el Marketplace B2B debido a sus fortalezas y la gestion de las

debilidades.

Matriz de Evaluacion de Factores Externos (EFE)

En la Matriz EFE se puede evaluar factores claves de acuerdo con los diferentes
sectores externos que llevan a que las empresas tengan oportunidades y amenazas de
acuerdo con la actividad econémica. En este caso, se trata de Marketplace B2B donde se

conoceré algunos aspectos que afectan e influyen en el crecimiento de cada una de estas.

A continuacion, se presenta la Matriz de Evaluacion de Factores Externos (EFE) de

los tres (3) Marketplace especializados Trustana, Thomas y Tridge.

Tabla 1.5
Matriz Evaluacion Factores Externos - Marketplace

Factor Critico de Exito Peso|CIasificaci6n |Puntuaci6n Peso|clasificaci6n |Puntuaci6n Peso|CIasificaci6n |Puntuaci6n
Oportunidades

Ampliacién de cobertura a nivel internacional 0,12 4 0,48| 0,12 3 0,36] 0,12 4 0,48
Alianzas estrategicas 0,1 4 04 0,1 4 0,4 0,1 4 0,4
Diferenciacidn en el sector marketplace B2B 0,05 4 0,2| 0,05 4 0,2| 0,05 4 0,2]
Ofrecer servicios adicionales 0,12 3 0,36] 0,12 4 0,48| 0,12 3 0,36
Aumento de demanday oferta de mercado en linea 0,08 3 0,24] 0,08 4 0,32| 0,08 3 0,24
Presencia en marketing digital 0,05 2 0,1} 0,05 3 0,15| 0,05 2 0,1
Situacion economica de los paises 0,05 1 0,05| 0,05 1 0,05| 0,05 1 0,05
Restriciones de entrada y salida de mercancia 0,09 1 0,09] 0,09 1 0,09] 0,09 1 0,09
Criminalidad en los servidores 0,12 2 0,24] 0,12 2 0,24] 0,12 2 0,24
Cambios de legislacidn 0,1 1 0,1 0,1 1] 0,1 0,1 1 0,1]
Incertidumbre en las transacciones Online 0,04 2 0,08] 0,04 2 0,08] 0,04 2 0,08]
Caida del servidor de internet 0,08 1 0,08]| 0,08 1 0,08| 0,08 1 0,08
TOTAL 1] 2,42| 1] 2,55 1 2,42

Matriz de Evaluacion de Factores Externo (EFE) — Especializados.Fuente:

Elaboracion propia.
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De acuerdo con los puntajes totales obtenidos por los tres Marketplace, Thomas
obtuvo el puntaje mas alto siendo de 2,55 debido a que presenta fortalezas mayores que lo
han llevado a ser destacado en el mercado, una de estas es que es especializado en el sector
del abastecimiento industrial y lleva 120 afios en el negocio lo que ha permitido que al
momento tenga mas de 500.000 perfiles de proveedores teniendo alrededor de mas de 6
millones de productos industriales brindandolos a mas de 1,4 millones de compradores

industriales. (Thomasnet , 2022)

Adicional, de ser un Marketplace B2B cuenta con servicios complementarios tales
como anuncios, servicio de marketing, comercio electronico, datos de productos, recursos,
eventos, seminarios web y Thomas WebTrax™ (Herramienta para identificar empresas
visitantes) con el fin de ayudar a las empresas a tener un alto alcance a los més de 1,2
millones de compradores que estan registrados donde evalGan a los proveedores y envian

cotizaciones diariamente. (Thomasnet , 2022)

La ampliacion de la cobertura es una de las oportunidades que presenta Thomas,
debido a que puede ingresar otros continentes como Latinoamérica, Europa y Asia,
logrando asi aprovechar diferentes alianzas estratégicas frente a entidades o empresas
publicas y privadas para la ampliacion del alcance y crecimiento. Ademas, el marketing
digital al estar en tendencia es una oportunidad que tiene el Marketplace como una

estrategia para lograr los objetivos que tiene presente.

Seguido se encuentra el Marketplace Tridge con un puntaje total de 2,42 siendo
inferior al valor promedio ponderado por 0,08 puntos, por lo cual la empresa debe
implementar estrategias para lograr aprovechar las oportunidades e implementar medidas

ante las amenazas del entorno externo. Por un lado, ha logrado aprovechar las
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oportunidades comerciales en la industria alimentaria y agricola con la ampliacion del
mercado a nivel internacional debido a que esta llevando operaciones globalmente en 40
paises con tan solo 10 afios en el negocio de suministrar productos directamente a los

clientes, encargandose desde la produccion hasta él envid.

Por otro lado, al ser un Marketplace B2B tiene la oportunidad de brindar servicios
complementarios tanto para el proveedor como para el comprador. Al realizar un analisis,
se obtiene que Tridge presenta una fortaleza menor, debido a que ofrece dos servicios
complementarios teniendo directorio de proveedores e inteligencia y datos. La informacion
que presenta Tridge, es debido al aprovechamiento de las alianzas que ha logrado para la
obtencidn de datos y estadisticas con empresas e instituciones como B.M, Yale University,

pwec, Internacional Trade Center, Deloitte, entre otros. (Tridge , 2021)

De igual forma, respecto a las oportunidades Tridge al ser un Marketplace
especializado en industria alimentaria y agricola, y al estar el sector en un nivel de
tendencia alto en los ultimos afios el aumento de proveedores y clientes favorece a la
empresa, por lo cual tiene una gran oportunidad para su crecimiento. Ademas, de
implementar con mayor fuerza el marketing digital en diferentes canales de comunicacién

dirigidos a B2B para lograr el alcance esperado.

Por ultimo, se encuentra el Marketplace Trustana con un puntaje total de 2,42
estando al mismo puntaje de Tridge, por lo cual tienen pocos aspectos débiles a nivel
externo. Respecto a Trustana esta especializada en el sector de alimentos y bebidas, donde
el aprovechamiento de la ampliacion de mercados internacionales la esta ejecutando debido
a que actualmente se realiza gestiones comerciales en Alemania, India, Malasia, Singapur,

Tailandia, China y Corea del sur.
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De tal manera que las oportunidades del aumento de proveedores y compradores es
alta en el mercado en linea, y Trustana pude conseguir grandes beneficios con los mas de
200 proveedores internacionales y mas de 1000 productos de alimentos y bebidas que
ofrece, y generando mensualmente alrededor de méas de 50.000 unidades adquiridas cada
mes, satisfaciendo las expectativas de los proveedores y necesidades de los compradores.

(Trustana, S.F)

Por otro lado, se destaca las oportunidades de las alianzas estratégicas donde
Trustana presenta una fortaleza mayor en este aspecto debido a que cuenta con socios en la
empresa tales como; Affinidi, PSA Cargo Solutions, GeTS, UOB, OneConnect Financial
Techology Co., Ltd. entre otros. Donde estas alianzas permiten que se aprovechen los

recursos y el conocimiento en conjunto para el cumplimiento de objetivos comunes.

Acerca de las amenazas que presentan los tres Marketplace a nivel externo todas
presentan unas debilidades mayores en temas relacionados con la situacion econdémica en
los paises, debido a la incertidumbre que hay por la pandemia del COVID 19 por los
periodos de aislamiento y cuarentena, desempleo y el poder adquisitivo. Adicional, para las
exportaciones e importaciones se presenta un riesgo el cual es las nuevas regulaciones y
restricciones que hay en diferentes paises para el ingreso y salida de mercancia donde esto

genera mayores costos y tiempo de entrega.

Otro punto es que los Marketplaces al ser un sitio web que depende del internet
existe el riesgo de que el servidor presente fallas o caidas, por lo cual esto afectaria en gran
medida la navegacién en el sitio web de los Marketplace y entrarian en grandes pérdidas.

Ademas, esta presente el peligro de los Ciberataques con el fin de dafiar la informacion o
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provocar delitos. Sin embargo, los tres Marketplace cuentan con diferentes servidores de

alta calidad en el almacenamiento y administracion de datos.

Finalmente, se presenta que los compradores tienen incertidumbre en las
transacciones en linea para el pago de la mercancia, debido a que este tipo de pago pueden
ser susceptibles a varios riesgos, por lo cual el proveedor que se utilice para este medio de
pago debe generar suficiente seguridad y confiabilidad para lograr disminuir el riesgo en

este factor clave para los Marketplace.

En conclusién, se evidencio que el Marketplace Thomas esta respondiendo de
manera adecuada a las oportunidades y amenazas que existen en el sector del mercado en
linea B2B especializado. Por lo cual, debido al puntaje Thomas esta logrando aprovechar

las oportunidades existentes con eficacia.

En cuanto a los Marketplace Trustana y Tridge su puntaje es inferior al promedio
ponderado por unas décimas, lo cual estas empresas les falta lograr aprovechar en totalidad
las oportunidades que hay en el mercado para cumplir con los resultados establecidos por
cada empresa. Y respecto a las amenazas, los tres Marketplace tienen presente estrategias

para minimizar los efectos negativos que puede ocasionar las amenazas externas.

Por otra parte, se encuentra la matriz EFE de los tres (3) Marketplace multisectorial

tales como Pachatrade, Faire y Tradekey.
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Tabla 1.6
Matriz Evaluacién Factores Externos - Marketplace L l.." 4"\. ] l{ lq: @TR ADEKEY®
B2B Multisectoriales T R A D E Your Key To Global Trade

Factor Critico de Exito Peso|CIasificaci6n |Puntuaci6n Peso|CIasificaci6n |Puntuaci6n Peso|CIasificaci6n |Puntuaci6n
Oportunidades

Ampliacidn de cobertura a nivel internacional 0,12 4 0,48| 0,12 3 0,36] 0,12 4 0,48
Alianzas estrategicas 0,1 3 03 01 4 0,4 01 4 0,4]
Diferenciacidon en el sector marketplace B2B 0,05 4 0,2] 0,05 4 0,2| 0,05 4 0,2
Ofrecer servicios adicionales 0,12 4 0,48| 0,12 3 0,36| 0,12 4 0,48
Aumento de demanday oferta de mercado en linea 0,08 4 0,32] 0,08 4 0,32| 0,08 4 0,32
Presencia en marketing digital 0,05 2 0,1] 0,05 3 0,15| 0,05 3 0,15
Situacién economica de los paises 0,05 1] 0,05| 0,05 1 0,05| 0,05 1 0,05
Restriciones de entrada y salida de mercancia 0,09 1] 0,09] 0,09 1 0,09] 0,09 1 0,09}
Criminalidad en los servidores 0,12 3 0,36] 0,12 3 0,36] 0,12 3 0,36}
Cambios de legislacion 0,1 1] 0,1 0,1 1 0,1 0,1 1 0,1
Incertidumbre en las transacciones Online 0,04 2 0,08| 0,04 2 0,08] 0,04 2 0,08}
Caida del servidor de internet 0,08 1] 0,08] 0,08 1 0,08]| 0,08 1 0,08]
TOTAL 1 2,64 1 2,55 1 2,79)

Matriz de Evaluacion de Factores Externos (EFE) — Multisectorial. Fuente:

Elaboracion propia.

Se evaluo diferentes factores externos que presentan en comun los tres (3)
Marketplace multisectoriales, donde se obtiene que Tradekey tiene el puntaje mas alto de
las tres empresas siendo de 2,79. Se destaca por las fortalezas mayores que tiene frente a las

oportunidades que brinda el sector.

Principalmente, se evidencio que Tradekey ha aprovechado las oportunidades de
ingreso en otros paises, donde ya cuenta con presencia en el continente asiatico,
norteamericano y europeo. Ademas, ha utilizado como oportunidad la gran oferta que

presenta gracias a los proveedores y la cantidad de categorias que presenta la empresa.

Las oportunidades de las alianzas estratégicas, ha permitido que Tradekey
implemente este factor con el fin de aprovechar el conocimiento, lo cual permite la creacion
de servicios complementarios que le faciliten el proceso de exportacion e importacion a las

empresas y generan un valor agregado. Resaltando que hasta el momento Tradekey cuenta
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con servicios especiales (Membresias) los cuales esta disefiado para abordar las necesidades

comerciales en lineas especificas de un determinado negocio. (TradeKey, 2014)

Como ultimo factor esté presente la oportunidad de implementar el marketing
digital una herramienta Gtil en los Gltimos afios para dar a conocer un producto o servicio
por medio de diferentes canales de comunicacion digital. Es por eso que, es de gran
importancia conocer el segmento que se desea llegar para llevar a cabo una buena estrategia
de alcance. Tradekey ha logrado llevar un buen alcance y reputacién en diferentes sitios por

lo cual presenta una fortaleza menor en el sector.

Como segundo lugar se encuentra el Marketplace Pachatrade con un puntaje total de
2,64 por lo cual es una empresa que ha aprovechado las oportunidades que ofrece el sector
de mercado en linea. Una de esas es la variedad de categorias y productos que ofrece a los

compradores a nivel global y proveedores enfocados principalmente en Latinoamérica.

La calidad de productos que ofrece permite que aproveche el desarrollo de
ampliacién de cobertura o mercado, por lo que esta implementando estrategias para llegar a
mercados asiaticos y europeos. (EI Nuevo Siglo , 2021) Adicional, el factor de las
oportunidades de las alianzas estratégicas Pachatrade ha logrado utilizarla porque presenta
socios en las empresas tales como; Compafiia de seguros de Zurich, DVS Trasporte y
logistica global, Sistema de Gestion de Calidaf SGS, Beruau Veritas, Sequros CHUBB y

Grupo Kuehne + Negel.

Otro factor critico de éxito también se encuentra los servicios adicionales y
Pachatrade ha logrado desarrollar una variedad de servicios comerciales, implementando

nuevos servicios en la medida de que ven una necesidad en los proveedores o compradores
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lograndola satisfacer. Por ejemplo, hace poco implementaron el servicio de contratos

inteligentes y ruedas de negocios.

Como ultimo factor, Pachatrade tiene la oportunidad de incluir el marketing digital,
pero es un factor que no lo estdn implementando con fuerza debido a que el tiempo de
bdsqueda de la pagina web puede tardar més de lo usual por la implementacion de méas

palabras clave para lograr encontrarla.

Por ultimo lugar, se encuentra el Marketplace Faire, con un puntaje total de 2,55. A
nivel de oportunidades que presenta esta aprovechando en gran medida el tipo de categorias
y productos a ofrecer enfocados en proveedores locales con el fin de ayudar al crecimiento
de cada una de estas. Como apoyo utiliza la oportunidad de las alianzas lo cual a permitido
tener muchos tipos de socios para llegar al objetivo que es “Ayudar a revolucionar la forma

en que los minoristas compran en sus tiendas” (Faire, 2021)

El incremento de la oferta y demanda como una oportunidad de crecimiento,
Marketplace como Faire se han visto beneficiados con estas herramientas para el contacto,
proceso Y cierre de negocio entre B2B. Por lo cual, se resalta que Faire al ser creada en el
afio 2017 al afio 2021 cuenta ya con 300.000 minoristas compradores y 40.000 marcas

vendiendo en Faire. (Faire, 2021)

Sin embargo, presenta fortalezas menores con las oportunidades que le brinda el
sector, comenzando con la presencia del marketing digital una ventaja para lograr tener un
mayor alcance. A pesar de ello, tiene presencia en mercados norteamericanos y algunos

paises europeos, teniendo como objetivo abrir nuevos mercados proximamente. Por otro
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lado, a nivel de servicios complementarios los esta desarrollando donde se destaca la feria

comercial virtual.

A nivel de amenazas, los Marketplace multisectoriales presentan los factores
criticos de éxito en comun, teniendo en cuenta las debilidades mayores, donde se resalta
que tanto los compradores como proveedores presentan un cierto grado de incertidumbre en
temas relacionados con las transacciones en linea porque esta susceptibles a varios riesgos.
Ademas, de la criminalidad en los servidores es un factor externo que provoca dafio o
perdida de la informacion. Sin embargo, Pachatrade, Faire y Tradekey cuentan con sistemas

de industria 4.0 para la proteccion y seguridad de datos.

Otro factor de amenaza es la dependencia que los Marketplace tienen al internet y
que es un aspecto vulnerable si llega a presentar caida porque ocasionaria afectaciones a
nivel comercial y financiero. Por otra parte, existe riesgo de modificaciones o
implementacidn de regulaciones y restricciones en temas relacionados con el comercio

internacional que influirian en el aumento de diversos factores de la cadena logistica.

Por ultimo, esta presente la amenaza de la situacién economia a nivel global por las
diferentes medidas que se esta llevando a cabo debido a la pandemia y variantes que se van

desarrollando a lo largo del tiempo, generando incertidumbre y escases.

En conclusion, el Marketplace Tradekey esta utilizando de manera adecuada las
oportunidades y amenazas que existen en el sector del mercado en linea B2B multisectorial.
Es por eso, que esté aprovechando las oportunidades existentes con eficacia y minimizando

los efectos negativos de las amenazas.
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En relacion con los Marketplace Pachatrade y Faire su puntaje es superior al
promedio ponderado. Por tanto, estas empresas estan utilizando las oportunidades que hay
en el mercado paulatinamente, e implementando estrategias para disminuir el grado de
amenaza de los factores criticos de éxito a nivel exterior. Sin embargo, Tradekey les lleva

una ventaja respecto a la eficacia de las estrategias implementadas en los factores de éxito.

Conclusiones.

Actualmente es de gran importancia lograr posicionarse en el mercado, por lo que la
implementacién de herramientas de analisis es de utilidad debido a que estas permiten que
la compafiia Meraki Internacional conozca y evalué las caracteristicas y cualidades de los
Marketplace B2B maés exitosos. Por lo tanto, en el trabajo se desarrolla un benchmarking
competitivo donde se analiza y compara seis Marketplace B2B, tres multisectoriales y tres

especializados.

En ultima instancia, en el benchmarking realizado se comparo, analizo y califico los
productos, servicios, procesos Yy funciones principales. Donde finalmente, se evidencia que
los Marketplace mas competitivos y fuertes en el mercado en linea son Tradekey
(Multisectorial) y Thomas (Especializado) debido a los principales factores de éxito
evaluadas, porque tienen fortalezas que ayudan a que sean pioneros y logran aprovechar las

oportunidades y minimizar los efectos negativos.

Lo anterior permiti6 analizar la competencia directa de los Marketplace B2B,
detectar los aspectos mas relevantes de cada una de estas y sobre todo ampliar el
conocimiento a la empresa Meraki Internacional. En donde, esto ayudara para que la

empresa mejore diferentes aspectos identificados y por medio de las estrategias y tacticas
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para la ejecucion y operacion de la plataforma logre ser uno de los mejores competidores

del mercado en linea también conocido como Marketplace B2B.

Recomendaciones.

Para el Marketplace B2B que esta ejecutando la empresa Meraki Internacional se

sugiere lo siguiente:

Marketplace B2B Multisectorial debido a que la empresa Meraki
Internacional durante los afios en operacion ha tenido la oportunidad de
tener empresas de diferentes sectores.

Revision previa de los datos de las empresas que se registran en el
Marketplace, para garantizar seguridad de los compradores y proveedores.
Lograr tener presencia a nivel global, estar en diferentes continentes.
Servicios complementarios: Asistencia en logistica y exportacion, anuncios
publicitarios en pagina, servicios de marketing Digital

Chat en linea, para tener una atencion personalizada y agil.
Planes/Membresias donde se pueda agregar como valor la asistencia
comercial, datos y estadisticas.

Validacion de comisiones por pedidos dentro del Marketplace

Los bienes que estén en la plataforma tengan certificaciones, para facilitar el
acceso a los mercados internacionales.

o Para iniciar con la plataforma implementar la estrategia de Marketing
busqueda (SEO), para obtener mayor interaccion gracias al posicionamiento

en la busqueda.
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ANEexos.

Estadisticas en SimilarWeb

Tradekey — Multisectorial.

® tradekeycom VS. | 4+ Addto

tradekey.com

158,310 205,530 .2,382

Busines:
Business

267.9K 56.46% 388 00:02:38
Nota. Adaptado de tradekey.com [Fotografia], por (Similarweb , 2021)

Faire — Multisectorial

@ fairecom VS | + Addtocompare |

th net Show more

1501 3793 .9

4.0M 47.88% 6.85 00:05:10

Nota. Adaptado de faire.com [Fotografia], por (Similarweb, 2021)
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Thomasnet — Especializado

November 2021

[ thomasnetcom V5. |

thomasnet.com

11 THOMAS
®

ThomasNet

201 - 500

H United States, New York, New
York

$1000M - $2000M

Construction and Maintenance

© Global Rank © Country Rank © Category Rank

:35,015 10,235 .25

¥ 2631
United States Heavy Industry and Engineering >
Construction and Maintenance

1.9M 6818% 274 00:02:37
Nota. Adaptado de thomasnet.com [Fotografia], por (Similarweb, 2021)

Tridge — Especializado

November 2021

A tridgecom

A

tridge.com

Tridge Co. Ltd.

51-200 (=] @ This website is safe 3

HQ Korea, Republic of, Seoul
$150M - $250M

© Global Rank  Country Rank  Category Rank
Business Services
7 «194,881 209,282 :2,43
' b v 7958 v 5422 5
= United States s onsumer Services >

281.4K 64.33% 224 00:01:40
Nota. Adaptado de tridge.com [Fotografia], por (Similarweb, 2021)



