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El producto Digital : 
la primera frontera 
de la venta online

Estudio Marcas 2020
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Hola!   :)

Helena Grau
Directora

Telematel Contenidos

Fede de Gispert
Alianzas y desarrollo de negocio

Telematel
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Introducción

Éstos son 
nuestros retos
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Directivos*

44
Marcas

148
Productos

87k

* Recibidas 54 respuestas de las cuales 10 no se consideran válidas para el análisis de resultados
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Socios de AFEB

QUÉ QUIÉN DÓNDE CUÁNDO

6
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13
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2 1

<6Mn  6 a 10 10 a 20 20 a 50

50 a 100 100 a 300 >300

28%

39%

33%

Dirección General /CEO Director Manager

30%

32%

26%

12%

Dirección Comercial Marekting Otros

Cargo Área Ventas Mn 

Perfil encuesta
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Perfil encuesta

Sede central de la empresa

España 61%
Alemania 16%
Francia 14%
Bélgica 5%
Suiza 2%
USA 2%
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ME Iluminación Baño y fonta Cocina Herramientas Ferretería Jardín Decoración Materiales
construccion

Mobiliario y
diseño

Pinturas Madera

Perfil encuesta

Marcas por categoría
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Bajo

Alto

Muy alto

+

-

Crecimiento 

/decrecimiento

(índice)

Distribuidor 
profesional: 

almacén presencial

Distribuidor 
profesional: 

eCommerce B2B

DIY sectorial
Ej Leroy Merlin

eCommerce 
Sectorial B2C

Ej ManoMano

eCommerce 
generalista B2C

Ej Amazon

1. Los canales digitales van a crecer más, tanto sectoriales como 
generalistas

Resultados: Evolución esperada de ventas por canal

64%

45%

25%
9%

11%
x%

% respuestas 
ʱ?ƶņĹņƶĜ ƉǋĹŧƓʲ
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1.1 ¿Varía la previsión de evolución del los canales según tamaño 
de la empresa?

0%

20%

40%

60%

80%

100%

120%

140%

160%

180%

<20M 20-100M

Sí.

+

-

Crecimiento 
/decrecimiento

Distribuidor 

profesional: 

almacén presencial

Distribuidor 

profesional: 

eCommerce B2B

DIY sectorial

Ej Leroy Merlin

eCommerce 

Sectorial B2C

Ej ManoMano

eCommerce 

generalista B2C

Ej Amazon

Resultados: Evolución esperada de ventas por canal
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2. La información de producto es muy importante para la experiencia y 
satisfacción del cliente para un 86% de empresas

Resultados: Valor de la información de producto

+86%
Considera que es
muy importante
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Más ventas en 
canales físicos

Más ventas en 
canales digitales

Presencia marca 
en canales digitales

Agilizar 
comunicación
con canal

Facilitar 
coherencia interna 
información

Reducir costes
gestión de la 
información

Aumentar valor
productos para el 
profesional

3.0 ¿Cuáles son las ventajas de contar con una buena información digital de 
producto?

Resultados: Beneficios de la información de producto
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Menos 
importante

Más 
importante

3. El valor de la información de producto está en mejorar la presencia de 
marca y poder aumentar ventas en los Canales Digitales

Mejorar la presencia 
de marca en Canales 
Digitales

Aumentar las Ventas en 
CanalesDigitales (eCom, 
marketplaces, Apps...)

Facilitar la 
Coherencia Interna 
de la información

Agilizar la 
comunicación con el 
canal de Distribución

Aumentar el valor de 
los productos al 
cliente profesional

Reducir costes de 
gestión de la 
información

Aumentar las Ventas 
en CanalesFísicos

Resultados: Beneficios de la información de producto
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34%

79%
76%

62%

55%

48% 48%

29%

93%
100%

57%

64%

43%

64%

25%

35%

45%

55%

65%

75%

85%

95%

Aumentar las
Ventas en

Canales Físicos

Aumentar las
Ventas en

Canales Digitales

Mejorar la
presencia de

Marca en Canales
Digitales

Agilizar la
comunicación con

el canal de
Distribución

Facilitar la
Coherencia

Interna de la
información

Reducir costes de
gestión de la
información

Aumentar el
Valor de los
productos al

Cliente
Profesional

<20M 20-100M

Sí.
3.2 ¿Varían las ventajas por tamaño de empresa?
Resultados: Beneficios de la información de producto
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1 2 3 4 5Analizar las 
fuentes de datos

Definir el 
Modelo de datos Centralizar

Enriquecer y 
normalizar Difundir

-

-

-

-

-

-

-

-

-

-

-

-

Resultados: Gestión de la información de producto
4. Etapas en la gestión de información de producto 



©
 T

e
le

m
a
te

l 
S

L
, 
A

ll 
ri
g
h
ts

 r
e

se
rv

e
d

Retos en gestión de información de producto

Adaptarme a los 

formatos que piden 
los clientes

47%

Centralizar la 
información de 
producto

61%
Mejorar la calidad de 
las fichas de producto

53%
Conocer la cobertura y 
calidad de información 
de producto 
disponible

28%

Coordinar la 
información entre 
tarifa, catálogos y 
otros

39%

Estandarizar la 
información de 

producto

44%
Hacer más sencilla la 

publicación de 
catálogos en pdf

14%

Resultados: Retos en la gestión de información de producto

1 2 3 4 5Analizar las  
fuentes de datos

Definir el 
Modelo de datos Centralizar

Enriquecer y 
normalizar Difundir
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dUna imagen Descripción 

marketing

Ventajas de 

producto 
(argumentos de 

compra)

Imágenes 

adicionales 
(perspectivas, 

ambiente, aplicación)

Keywords SEO Video de 

producto

Otros MIMEs
(ficha PDF, link URL 

producto¤)

93,2%
82,1%

60,6% 56,1%
71,6%

52,6%

27,3%

Resultados: ¿Contamos con información digital de producto y fácil de compartir?

Información marketing
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98,6%
89,4%

25,6%

74,6%

50,1%
59,4%

26,2%

Código EAN Info logística 
(dimensiones, peso, 

embalajes)

Características 

técnicas ene 

estándar ETIM

ETIM

Objetos BIMManuales, 

certificados

Características 

técnicas propias

Productos 

relacionados

Resultados: ¿Contamos con información digital de producto y fácil de compartir?

Información técnica y logística
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Hoja de cálculo

78%

ERP

39%

PIM

33%

DAM

9%

BD

36%

PDF/InDesign

56%

Resultados: Gestión de información de producto

6. Herramientas de gestión de información de producto

95%
de empresas el responsable de la 
información de producto es marketing. 
Desde dirección un 16%
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Recomendaciones
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Distribuir el Producto digital
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Sesión especial AFEB

El producto digital como activo: 
la calidad del dato y los 4 tips

clave de gestión

https://attendee.gotowebinar.com/register/3871992180462689549�Æ


