
Els marketplaces com a eina
d’internacionalització

www.koaecom.com



• Visió clara de què són i com funcionen els Marketplaces

• Conèixer els diferents tipus de Marketplaces, els més rellevants i característiques

• Obtenir els criteris per determinar:
• Són eines útils per la meva empresa?

• Amb quins em convé treballar?

• Com treure’n el màxim partit

Objectius 
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Marketplaces

Què són?

“Una plataforma digital que reuneix a venedors i 
compradors. El Marketplace actua com a intermediari en el 

procés de compravenda, a canvi d’una tarifa o comissió.”

1.
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Marketplaces

Què són? – B2C (empresa a consumidor)1.
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Marketplaces

Què són? – B2B (empresa a empresa)1.
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Marketplaces

Què són? – C2C (consumidor a consumidor) #exemples1.
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Marketplaces B2B

B2B2.

B2B
2020 (est.)

25 bilions d’€
+15% vs 2019

Font: Forrester Research

Menys coneguts però mouen el doble de volum que els B2C
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Marketplaces B2B

Més destacats per categoria – Nord-Amèrica2.1.

www.koaecom.com

Marketplace Web Sector Àrea Compradors Cost Notes

Range me Rangeme.com Multisectorial
EEUU, 
Australia, NZ

7.500 retailers
Freemium: 
1.399 $/ any

Premium: pots 
enviar ofertes 
directes

Wholesale
Central

Wholesalecentr
al.com

Multisectorial EEUU
1,7 M tendes; 
1000 majoristes

798 $/ any
399$ per 6 
mesos

Thomasnet Thomasnet.com Industrial
EEUU i 
global

500.000
Freemium: 
100 - 1.000 

$/mes

Hubba Hubba.com Alimentació EEUU 1.000 10% comissió
Compra-
venda

FG Market
Vendors

Fgmvendors.co
m

Consum i 
alimentació

EEUU i 
Canadà

20.000 450 $/ any



Marketplaces B2B

Més destacats per categoria – Nord-Amèrica2.1.
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Marketplaces B2B

Més destacats per categoria – Europa 2.1.

www.koaecom.com

Marketplace Web Sector Àrea Compradors Cost Notes

Europages Europages.com Multisectorial
Europa i 
global

3 M 
Freemium: 
2.388 €/ any

Traducció 15 
idiomes

EMN Europe
Eurotradeconce
pt.eu

Multisectorial
Europa i 
Global

15.500
250€ alta 
+1% comissió 
EXW

Requereix 
acceptació 
prèvia

Zentrada Zentrada.eu Multisectorial Europa 370.000 Comissió
Requereix 
acceptació 
prèvia

Shopinshop shopinshop.com
Accessoris de 
moda

Europa 6.000 750 €/any

Fair partners
Fairpartners.co
m

Consum i 
alimentació

Alemanya 20.000
Freemium: 
340€ /any

Licitacions



Marketplaces B2B

Més destacats per categoria – Europa2.1.
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Marketplaces B2B

Més destacats per categoria – Global2.1.

www.koaecom.com

Marketplace Web Sector Àrea Compradors Cost Notes

Alibaba alibaba.com Multisectorial
Global: 190 
països

12,8 M 
Freemium: 
2.399 $/ any -
4.199 $/any

Predominen 
venedors 
asiàtics

Amazon
Business

amazon.com Multisectorial Global 1 M
39€/mes + 

15% comissió*

Vendes B2B 
+60% 2019
Perill 
devolucions

*segons categoria



Marketplaces B2B

Més destacats per categoria – Global2.1.
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Marketplaces

B2C3.

Font: European E-commerce Report 2019

Font: Lengow

www.koaecom.com

2008 17% de les vendes on-line eren a través de Marketplace

2019 60% de les vendes on-line eren a través de Marketplace

2018 68 % de les compres transfrontereres a través de Marketplace



Avantatges / inconvenients dels marketplaces B2C

Marketplaces B2C

✓ Inconvenients

• Comissions

• Plataformes de gestió requereixen de temps 
d’aclimatació

• Entorn molt competitiu amb alta pressió en preu

• El client no és teu, és del Marketplace 

• Estar ben posicionat orgànicament dins la plataforma 
és una feina constant

• Social proof (valoracions) és una variable important i 
lenta d’aconseguir

• Condicions molt exigents de logística inversa 
(devolucions)

Avantatges

• Trànsit

• Costos d’estructura

• Facilitat logística

• Confiança per part dels usuaris i facilitat a l’hora 
de deixar les dades bancàries.

• Molt escalable per la facilitat 
d’internacionalització

• Potencial de creixement exponencial

www.koaecom.com

3.1.



3.2 Principals marketplaces B2C

Marketplaces B2C

Globals 
multisectorials

Globals serveis

Globals 
especialitzats

Locals

Discounters



Marketplaces B2C

3.3 Els big three

Penetració mercat UE 82% 52% 41%

Cost mensual 39€/mes compte venedor 19,95€/mes per tenda 0€

Cost per referenciació 0€
0€ fins a 300 ofertes

0,10€/mes a partir 301+
0€

Comissió per venda 7%-15% 3%-7% 5-8%

Cobraments 15 dies
1era venda 21 dies

En endavant 10 dies
15 dies

Característiques

Ofereix gestió logística (FBA)
Premia immediatesa en 

l’entrega
Public generalista

No ofereix gestió logística
També és plataforma C2C

Preu fix o subasta

No ofereix gestió logística
Molt producte xinès

Públic jove
Caza-chollos
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Marketplaces B2C

3.4 Factors Clau d’èxit

La importància de conèixer i interpretar les Keywords (les paraules clau) per determinar 
la demanda i nitxos menys competitius

www.koaecom.com

a)

Cada paraula clau és un nitxo de mercat diferent           #exemple a Amazon

Keywords Cerques/mes
Productes
indexats

Vendes top 
20/mes

Top producte

Mesita de noche 21.000 50.000 250 uts/mes
21,60€
1167 uts/mes

Cajonera blanca 
dormitorio

1.200 2.000 100 uts/mes
69,90€
190 uts/mes



Marketplaces B2C

3.4 Factors Clau d’èxit

Posicionament orgànic (SEO) vs campanyes publicitàries PPC

www.koaecom.com

b)

Factors que influencien en el SEO

Indexació

Conversió i velocitat de vendes

CTR (click through rate) - rellevància

Ressenyes



Marketplaces B2C

3.4 Factors Clau d’èxit

Diferenciació - Adaptar la oferta 

www.koaecom.com

b)

Vies de diferenciació

Quantitat

Kit o bundle

Disseny

Millorar el producte a través de les 
queixes dels clients en les ressenyes



Marketplaces B2C

3.5 Resum per a tenir èxit en els Marketplaces B2C

www.koaecom.com

1 Escollir el Marketplace més adient segons les característiques de la nostra empresa

Analitzar les keywords per saber la demanda i trobar nitxos menys competits2

3 Adaptar la nostra oferta per competir de manera diferenciada

Optimitzar el llistat amb les keywords objectiu i imatges i copywriting que converteixin4

Promoció de llançament + Campanyes de publicitat PPC + Optimització continua5
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