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Presentación: Luis Alonso Miranda Vega, es el CEO de SmartBrands, una

agencia de transformación digital , marketing y publicidad, dedicada al servicio

de la internacionalización de exportadores. Trabaja desde hace 10 años con

diversos empresarios, ayudándolos junto con su equipo, a implementar

herramientas de marketing digital para la venta de sus productos en los

mercados internacionales. Es fundador del marketplace dentro de

Amazon.com, llamado PeruWeekend, donde reúne a exportadores peruanos

en un solo pabellón digital para la venta de sus productos a consumidores

norteamericanos.

Luis es co-autor del libro, Emprendimiento e Innovación en el Perú. Y

actualmente lleva cursando un MBA en la Universidad de Palermo Argentina.



A nivel académico:

• Economía de la Universidad Nacional Federico Villarreal.

• Diplomado en Marketing y Ventas por la Universidad de Piura.

• Especialización en Marketing Digital por la Universidad del Pacifico.

• Especialización en Transformación Digital por el BSG Institute.

• Diplomado en Gerencia de Ventas por Centrum Business School.

• Actualmente cursando un MBA en la Universidad de Palermo, Argentina.



¿Qué puntos veremos el día de hoy?

1. El E-commerce en el Perú y el mundo..

2. ¿Que factores impulsan al comercio electronico?.

3. Que es el Cross-Border Ecommerce. 

4. Canales Digitales y Marketplaces, diversificando el negocio.

5. PeruWeekend, plataforma peruana cross-border en Amazon.com

6. Conclusiones. 
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Datos Capece

“La penetración de compradores online en Perú

paso de 36.1% (11.8 millones) , en el 2020, a 

41,8% (13.8 millones) al cierre del año pasado
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E-Commerce en
el mundo
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Si bien, los datos muestran que el

ecommerce ha tenido un crecimiento

preponderante a raíz de la pandemia,

está industria recién está despegando.

Prueba de ello es que las ventas online

solo representan el 4.5% del comercio

en general, mientras que en países de

la Organización para la Cooperación y

el Desarrollo Económicos (OCDE),

supera el 9%.

El 
Ecommerce
en Perú
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¿Que factores impulsan al comercio electrónico?.

Comodidad Conectividad Ahorro de tiempo



Preferencias de compra por categoría en el Perú

Muebles y electrodomésticos (24%)
Juguetes y hobbies (20%)

Moda y Accesorios (19%)

Alimentos (18%) Tecnología y accesorios (18%)
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Datos Euromonitor

“El futuro del retail” de Euromonitor

Internacional proyectó un crecimiento del 110% 

en el comercio electrónico en el país durante los 

próximos cinco años. A su vez, esta alza podría 

lograr que para el 2025 el e-commerce alcance 

el 10% de participación en el mercado de ventas 

retail en Perú
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¿Qué es el comercio electrónico transfronterizo?

El comercio electrónico transfronterizo 

puede referirse al comercio en línea 

entre una empresa (minorista o marca) 

y un consumidor (B2C), por ejemplo, a 

través de plataformas de mercado 

como como Amazon o eBay.

El comercio electrónico 

Internacional es el conjunto de 

prácticas comerciales y de marketing 

que tienen como objetivo principal 

hacer que las ventas de una tienda 

virtual traspasen las fronteras 

nacionales. De esta manera, se busca 

rentabilidad, escalabilidad y alcance.



Beneficio del comercio electrónico 

internacional



¿Qué tan grande es el tamaño de la oportunidad?





El comercio electronico Cross-border y el ecosistema digital

Datos del Cross Border en el ecosistema digital:

• Las empresas que venden en medios digitales han conseguido exportaciones en un 70%, logrando de esta manera 

diversificarse.

• El uso del comercio electrónico facilita a entrada de las PYMES a nivel global

• A partir de la pandemia hubo un crecimiento importante en la exportación de servicios digitales en línea, sobre todo en 

Argentina

• El comercio electrónico está nivelando el campo entre mujeres y hombres. En cuanto a los servicios, las mujeres se encuentran

exportando casi un 10% más que los hombres.

• Entre los principales desafíos a cumplir se destacan aquellos implicados en términos de procedimientos aduaneros y 

ciberseguridad.

• En relación con el Cross-border las empresas se clasifican en 5 niveles. En el nivel superior se encuentran las que venden en 

marketplaces globales. En el nivel 4 se encuentra el vendedor en marketplaces regionales. El siguiente nivel está comprendido 

por los llamados vendedores en línea, son empresas que tienen tiendas online con capacidades de pago digital. El nivel 2 

refiere al vendedor a través de las redes sociales. Finalmente en el nivel inferior se encuentran quienes no venden y compran

en línea.

• El Cross-border hoy representa 1 de cada 4 ventas.
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¿Quíenes lo conforman?

Vendedores: Te ́cnicamente conocidos como sellers, 
son las empresas que promocionan sus productos 
dentro de la plataforma.

Consumidores: Son usuarios con una necesidad que 
busca ser resuelta mediante la compra de productos 
y/o servicios que se ofertan dentro del marketplace.

Operador logi ́stico: Este tercer jugador es el 
encargado de trasladar los bienes desde el seller al 
consumidor. En nuestro país, es natural que el 
marketplace tambie ́n desempeñe
labores de logística y distribución. 

*NEO Consulting



MARKETPLACES

Marketplaces Verticales:
Están especializados en una tipología 
de producto o mercado concreto. Estos 
marketplaces permiten llegar a un nicho 
de consumidores cuyas necesidades son 
cumplidas perfectamente por nuestros 
productos. 

Marketplaces Horizontales:
la finalidad es la misma, sin embargo 
normalmente son más conocidos los 
horizontales porque atraen a más 
público que los verticales al poseer una 
mayor variedad de productos. 



MARKETPLACES

Uno de los puntos críticos a la hora de 
vender por internet es la elección de la 
tecnología que vamos a utilizar. 

La versión online de los grandes centros 
comerciales, en los que podemos 
encontrar tiendas dedicadas a la venta 
de todo tipo de artículos y que disfrutan 
de una gran afluencia de público.

Las características principales:

• Solo necesitas, fotos, buenas 
descripciones y precios

• No necesitas habilidades técnicas
• Garantizan tráfico online
• Algunos brindan servicios logísticos 

integrados
• Gestionan devoluciones
• Cuentan con pasarela y seguridad 

de pagos



Elección de MARKETPLACE







Plataformas E-Commerce Especializadas -
USA

Los marketplaces continúan creciendo liderados por Amazon.com que tiene un modelo de negocio híbrido porque

comercializan productos de terceros (marketplace) y de inventario propio, concentrando el 35.6% del mercado (2019). La

segunda plataforma más grande es eBay con 5.5% del mercado a través de su marketplace, seguido por Walmart (4.1%),

Apple (4.0%) y la tienda departamental Macy’s (1.8%).





EXPORTADOR PERUANO



Requisitos para acceso mercado 
Norteamericano.
El comerciante crea una cuenta y elige un plan sea vendedor individual o comerciante. La información que se necesita es: 

- Dirección comercial (local o extranjera) 

- Dirección de correo electrónico 

- Información de una tarjeta de crédito (internacional) 

- Número de teléfono 

- Cuenta bancaria norteamericana 

- Identificación tributaria norteamericana (o el número de seguridad social de un número FEIN2 (Este documento se otorga a 

compañías extranjeras incluso si no están localizadas en los EE.UU. o que no pagan impuestos. No genera la obligación de pagar 

impuestos en los Estados Unidos). El comerciante registra sus productos que deben contar con un código UPC3 en el Seller

Central de Amazon. Algunas categorías pueden salir a la venta inmediatamente, otras pueden ser consideradas como restringidas. 

(Puede estar sujeto a fianzas por exportación).

- Contabilidada americana.

- Broker americano para importación.

- Registrar una marca en USA para acceder a más beneficios.







Llevar a más exportadores peruanos a insertarse en plataformas digitales, para
colocar nuestros productos en mercados internacionales.

Somos una compañia que a traves del comercio digital, tiene el proposito de
promover la producción y la promoción de las exportaciones peruanas en los
mercados de Estados Unidos, Canada y Mexico, y acompañar a nuestros clientes en
todo su proceso de la digitalización de las ventas.

Impulsando la transformación digital en las exportaciones.

Nuestro proposito:



Es una macro tienda virtual (Pabellon) que está situada en Amazon.com, el cual

mostrará productos 100% peruanos al publico extranjero. Con envíos a Estados

Unidos, México y Canadá. En PeruWeekend podras encontrar:

• Rubro Textil: Ropa de alta calidad Pyma y algodon peruano. 

• Agro Exportación: Café premium cultivado en Perú. 

• Artesanias: Ornamentos decorativos alusivos peruanos. 

• Superfoods: Quinua, maiz, trigo, chifles, producido y epacados en Perú.   

Qué es 

PeruWeekend?



Cómo se vera mi 

tienda en 

PeruWeekend: 
Crearemos tu perfil o conocido como listing

dentro de nuestra macro tienda, es la ventana que

será vista por el cliente final, aquí podrás

colocar:

• Fotos y videos: Donde podras mostrar detalles de tu producto y el 

lado humano de tu marca.  

• Caracteristicas: Tendras un espacio donde podras describir los detalles 

de tu producto, el valor agreado y los beneficios para tu clientes. 

• Titular Principal: Nos encargaremos de crear el mejor titular para su 

tienda, y asi aparezca en las busquedas de Amazon, puedes colocar la marca 

de tu producto.• Gestión de plataforma: Tendremos el control de tu inventario dentro de Amazon, revisar y 

supervisar en tiempo real las ventas que estas realizando en la plataforma. 









La estrategia 

comercial en

PeruWeekend
Es importante saber que al tener tu tienda virtual

nueva, no tendrás por el momento comentarios y

valoraciones, por ello te recomendamos:

• Posicionamiento: Te ayudaremos a ubicarte en las primeras ubicaciones de busqueda con una estrategia de 

publicidad a través de Amazon.com. 

• La inversión en publicidad dentro de Amazon.com es clave, el valor va desde los $50 a $500, al inicio 

empezaremos de menos a más.

• Promociones y descuentos: En la tiendas podrás colocar, descuentos, bonos, envíos gratis, entre otras 

estrategias para elevar tus ventas. 

• Articulos dispuestos a regalar: PeruWeekend tiene una comunidad en Estados Unidos de America, los cuales 

pueden recibir sus productos a cambio de valoraciones y comentarios positivos, todo con el fin de crear confianza 

a futuros compradores. 



¿Por qué contratar

un servicio

profesional?

Categorización  

de productos

Administración  

del perfil

Creación de 

piezas

gráficas

Valoraciones

Inteligencia 

comercial, 

investigación

de mercado.



Rastreando

productos:

Proporciona el historial 

de ventas de un 

producto en particular.

Entre los datos que

expone están:

• Precio

promedio

• Calificación

• Cantidad de búsquedas

• Tendencias de ventas



Perfil y

reviews:



Seleccionamos las

mejores keywords

Si no realizas una 

investigación de las 

palabras clave, 

difícilmente tendrás 

éxito. Para comenzar, al 

vender un producto debes 

asegurarte de que las 

personas en verdad lo 

buscan. SmartBrands, se 

encargará de entregar tu 

tienda optimizada para 

ello y con keywords

adecuadas para los

productos.



Abastecimiento

de productos:

Alquiler de espacio para

almacenamiento en Miami

Fl.

Control de stock

de productos

Envío rápido a

los almacenes de 

Amazon



¿Qué 

necesitamos?

• No tener problemas para 

ingresar al mercado Norte 

Americano.

• Conocer tu producto en físico, envío

a oficinas.• Contar con una página web.

• Contar con Redes Sociales.

• Tener un mínimo de 18 meses en el

mercado.

• Tener constitución de empresa en

Perú, toda la documentación del 

producto para el exterior.
• Que tengas un presupuesto 

para invertir en marketing.



CONCLUSIONES



Vamos a resumir nuestras conclusiones en puntos:

• El crecimiento del comercio electrónico en el Perú es una realidad, se esperan tasas de crecimiento por 

encima del10%.

• La nueva tendencia de las exportaciones será tener presencia en la venta internacional a traves del canal 

digital.

• La plataformas como Amazon, Ebay, Alibaba, Wallmart, etc, son marketplace que nos permitirán 

diversificar nuestro negocio y estrategia para alcanzar a ese consumidor extranjero.

• Una pagina web es tu ventana abierta al mundo.

• Recuerda que tu pagina web es solo el primer punto de partida o la punta del iceberg.
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