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Ventas e- Commerce B2C en Chile

CCS, ABRIL  2007

Comercio electrónico superó los MMUS$ 250 en 2006
44% Crecimiento con respecto al 2005

MM US

Ventas Históricas

Equivale a tienda Paris de Mall Plaza Norte o Plaza Tobalaba

MM USD
+33%

+59%

+25%
+ 41%
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Existe mucho potencial de crecimiento

CCS 2006
(emarketer, 2007)

Personas

Usuarios Internet y Compradores Online 2000- 2006

m
ile

s

Meta 2010: USD 100 millones

2010 ventas sobre 100 MMUS$ 

Plan 4x4: multiplicar por 4 las ventas en 4 años

MM USD

Proyección de Ventas al 2010
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Visitas Históricas  

MM Visitas

Visitas Históricas

1 año de visitas a Paris.cl equivale al tráfico de 3 
meses por carreteras concesionadas en Chile. 

(www.copsa.cl)
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¿Qué compran?
Best Seller

Acumulado Año 2006

¿Qué compran?
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Best Seller Jumbo.cl

¿Qué compran?

• Tesco's Luxury Soft Toilet Tissue 
12-packs generó más de 2 millones de GBP el año 
2006, más que cualquier otro producto
Silicon.com, Agosto 2006

Best Seller Jumbo.cl

Acumulado hasta Marzo 2007

¿Qué compran?
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Best Seller Jumbo.cl

¿Qué compran?

Acumulado hasta Marzo 2007

Compradores Según Edad

¿Quién compra?
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Compradores Según Sexo

¿Quién compra?

¿Cómo compran? 
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¿Se vende por Internet?
VENTAS POR INTERNET EN CHILE 2006

US$ 250 millones

45% de crecimiento vs año anterior

% POBLACIÓN QUE COMPRA POR INTERNET

10% en Chile

54% en USA

La Irrupción de INTERNET en las ventas

3 preguntas:

¿Se vende por Internet?

¿Internet canibaliza las tiendas?

¿Cómo medir el Marketing en Internet?

La Irrupción de INTERNET en las ventas
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Efecto Multicanal

Online Media Dayling, Nov 2006

Encuesta: Medición Efecto Multicanal en Paris

De las compras en tienda

Buy OfflineResearch Online

60% vitrineó antes en Internet

Estudio Multicanal Paris.cl
Grupo Objetivo:
Hombres y Mujeres, 18 a 50 años realizan compra efectiva en departamentos y locales Paris    
Durante cuatro días de la semana y fin de semana

Muestra:                                                        
300 entrevistas distribuidas de la siguiente manera:

Fecha de realización: 29 de Marzo a 03 de Abril 2007.                         Comparado con el mismo estudio realizado el 2004

Electrónica Computación Muebles Electrodomésticos Colchones TOTAL

Alto las Condes 12 12 12 12 12 60

Parque Arauco 12 12 12 12 12 60

Lyon 12 12 12 12 12 60

Florida Center 12 12 12 12 12 60

Aalameda 12 12 12 12 12 60

TOTAL 60 60 60 60 60 300

Criteria Research
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Acceso a Internet (%)

Abril 2007

¿Tiene acceso a Internet desde su hogar?/¿Tiene acceso a Internet desde su trabajo?

%

Abril 2007

Y antes de realizar esta compra ¿visitó alguna página Web de tiendas en INTERNET 

para consultar sobre ____?? 

En esta compra específica: Consulta Internet 
antes de comprar en Tienda según depto. (%)

%
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En esta compra específica: Consulta Internet 
antes de comprar en Tienda según Sexo (%)

Abril 2007

Y antes de decidir esta compra ¿visitó alguna página Web de tiendas en INTERNET 
para consultar sobre ____?

%

Ficha de Producto
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Ejemplo Multicanal: Dctos

¿Internet canibaliza las tiendas?

Research Online           Buy Offline

La Irrupción de INTERNET en las ventas

: 60%

: 27%



15

La Irrupción de INTERNET en las ventas

3 preguntas:

¿Se vende por Internet?

¿Internet canibaliza las tiendas?

¿Cómo medir el Marketing en Internet?

¿Cómo llegan al sitio?

Encuesta Resumen de Compra Paris.cl, 2007 Fuente: The Marchant Speaks
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¿Desde dónde compran los clientes online?

Encuesta Resumen de Compra 

Paris.cl, 2007

Ejemplo Campaña Internet
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Gran Comprador Back to School
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Resultados:
Soporte Inversión Impresiones Visita Costo por 

Visita Ventas ($) ROI

CANAL 13 1.390.190$     2.316.983 66.200 $ 21 8.032.095$        5,8
Medio 2 1.918.600$     3.837.200 2.680 $ 716 1.459.607$        0,8
Medio 3 1.086.500$     742.333 2.544 $ 427 648.402$           0,6
TERRA 748.360$       101.129 19.694 $ 38 6.831.256$        9,1
Total 5.143.650$     6.997.645 91.117 $ 56 16.971.360$       3,3

6.997.645
IMPACTOS   

GENERADOS

VISITAS A LA 
HOME PARIS.CL

91.117

TOTAL N°
VENTAS

192
CTR 
1.3%

Ventas Totales 
$16.971.360

Envío Email         Waterfall Analysis
Subject: Gana $1 Millón, sin sorteos

 # ventas

  # clicks únicos

  # emails enviados

  # emails recibidos

  # visitas únicas

400.685 (100%)

302.874 (75.6%)

63.773 (21.1%)

13.294 (20.8%)

2.345 (19.89%)
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¿Cómo medir el Marketing en Internet?

- Origen de las Visitas

- CTR (Click Through Rate)

- ROI (Ventas/Inversión en publicidad)

- Waterfall analysis de emails

-Etc.

La Irrupción de INTERNET en las ventas

Conclusiones:

¿Se vende por Internet?
Sí, se vende por internet y queda mucho por crecer

La Irrupción de INTERNET en las ventas

¿Cómo medir el Marketing en Internet?
Marketing en internet es medible

¿Internet canibaliza las tiendas?
Por el contrario, internet impulsa 
fuertemente las ventas en la tienda



20

Andrés Silva Robert

La Nueva Ruta

XVI CONGRESO CHILENO DE MARKETING 2007

Del Marketing

Gerente Venta No Presencial Cencosud


