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Guia de lectura rapida

Este documento resume, en formato practico, los hallazgos de la Sesién de Inteligencia de Mercado sobre Decoracién
y Textiles del Hogar (OCEX Nueva York, abril 2026). Esta pensado para que una empresa exportadora peruana pueda

identificar, en pocos minutos, si el mercado le conviene, qué le pide el consumidor y cuales son sus proximos pasos.

éQué vas a encontrar aqui?

Por qué el noreste de EE.UU. es un mercado atractivo
Quién es el consumidor y qué espera encontrar

Las tendencias de disefio que estdn mandando

Como se vende: los canales de comercializacidn
Oportunidades concretas para la oferta peruana

Retos que hay que resolver antes de exportar

N o> WP

Conclusiones y plan de accién sugerido

1. ¢Por qué el noreste de EE.UU.?

El noreste no es la regién de mayor volumen de EE.UU., pero si una de las de mayor valor por hogar y mayor

influencia en el disefio de alta gama. Nueva York encabeza el gasto en decoracién del hogar dentro de esta region.

Gasto promedio anual / hogar (EE.UU.) usD 2,752

Sobre el promedio en ciertas areas hasta +24%
metropolitanas

Nueva Inglaterra (costa este) lider en crecimiento, +10%

Filadelfia en contraccion, -28.9%

V'El noreste concentra hogares con mayor capacidad de gasto discrecional, lo que eleva el ticket promedio por
pieza.

Vv'Funciona como mercado "validador": lo que se vende bien aqui suele expandirse luego a otros estados.

VEl andlisis por dreas metropolitanas (NY-NJ-MA) es mads util que mirar el estado completo, porque ahi se
concentra la demanda relevante.

2. El consumidor: ¢quién es y qué busca?

Para este consumidor, el home deco no es sélo funcional: es una extension de su identidad y su estilo de vida.

Compra una historia y una estética, no solo un producto.
Vive en espacios pequeiios, pero exige diseio
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La alta densidad urbana de ciudades como Nueva York, Boston o Nueva Jersey obliga a soluciones compactas,
multifuncionales y bien resueltas estéticamente. Menos espacio se traduce en un consumidor mas exigente:
v'Més curaduria al elegir cada pieza.
v'Més intencién de compra (compra menos, pero mejor).

v'Mis disposicion a pagar por pieza.

Compra "curado", no impulsivo

La tendencia dominante es el slow decorating: el consumidor evita lo genérico y busca piezas Unicas, vintage y hechas
a mano. La sostenibilidad y el origen de los materiales pesan cada vez mas en la decisién de compra.

El hogar como espacio multifuncional

Desde la pandemia, la casa concentra trabajo remoto, vida social y bienestar. Esto impulsé con fuerza la decoraciéon

para home office y el redisefio de espacios que cumplen mas de una funcién.

3. Tendencias de disefio que estan mandando

B Estética "Japandi" B Lo mas valorado por el consumidor
Fusion de disefio japonés y escandinavo. Se traduce - Ceramica artesanal
en: - Lino lavado

+ Simplicidad y funcionalidad - Textiles con textura natural

- Neutralidad visual - Madera clara

- Materiales nobles - Objetos hechos a mano (handmade)

+ Bienestar y armonia - Estética "wabi-sabi" (belleza imperfecta)

Brooklyn, el laboratorio de tendencias

Buena parte de las tendencias que luego se expanden por todo el noreste nacen en talleres y estudios de
Williamsburg, Greenpoint, Dumbo y Bushwick. Las marcas independientes de Brooklyn terminan influyendo en las
propuestas de los grandes retailers premium. Para la oferta peruana, esto abre una oportunidad clara en fibras

naturales, textiles artesanales, ceramica y decoracién hecha a mano.

El "efecto Restoration Hardware": del producto a la experiencia

RH transformo el retail tradicional en una experiencia inmersiva: arquitectura residencial de lujo, restaurantes y
rooftops integrados, ambientes pensados como inspiracion total de estilo de vida. Este modelo elevé las expectativas

del consumidor estadounidense, que hoy busca, mas alla de lo funcional:

Vv Experiencias sensoriales.
VvEspacios aspiracionales.

vBienestar integral.
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4. ¢Como se vende? Canales de comercializacion

Cuatro canales concentran la mayor parte de las oportunidades. Conocer sus reglas de juego ayuda a elegir por

doénde empezar.

Retail especializado

Grandes retailers

E-commerce

Disenadores de interiores

Curaduria fuerte
Storytelling y disefio
Alto ticket por pieza

Ej.: The Primary Essentials,
BEAM

Volumen y marca
Private label fuerte
Proveedores confiables

Ej.: Williams Sonoma, West
Elm, Crate&Barrel

Crecimiento post-COVID
Fuerte en textiles/accesorios
Decoracion ligera

Ej.: Amazon, Etsy, Wayfair

Prescriptores clave de compra
Residencial y comercial
Alto ticket por cliente

Ej.: Victoria Hagan, Jonathan
Adler

5. Oportunidades para la oferta peruana

Siete frentes concretos donde el Peru puede competir por diferenciacién, no por precio:

1 - Materiales naturales

Ventaja competitiva en sostenibilidad y origen
natural de fibras.

2 - Diseio & storytelling

Diferenciacion mediante artesania contemporaneay
narrativa de marca.

3 - Small-space living

Piezas funcionales pensadas para entornos urbanos
densos.

4 - Retail curado

Posicionamiento premium en concept stores, sin
competir en volumen.

5 - Alianzas con interior designers

Generan demanda recurrente de alto valor.

6 - E-commerce ligero

Canal ideal para testear el mercado con bajo riesgo

logistico.

7 - Nearshoring

Compradores de EE.UU. buscan activamente nuevos proveedores estratégicos mds cercanos a su mercado.

6. Retos que hay que resolver antes de exportar

El estudio identifica seis brechas frecuentes en la oferta peruana frente a este mercado. Reconocerlas es el primer

paso para cerrarlas.
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VDisefio y tendencias: desalineacién con las tendencias actuales y poco enfoque en funcionalidad
"multipropédsito".

Vv'Presencia digital: material comercial desactualizado y poco competitivo para un comprador internacional.
Vv Gestidn comercial: tiempos de respuesta lentos y debilidades en la negociacion internacional.
Vv/Adaptacién al mercado: disefios tradicionales que no se reinterpretan para las demandas actuales.

Vnteligencia de mercado: poca investigacion propia y bajo seguimiento de tendencias internacionales.

VInversidn en visibilidad: baja participacion en ferias y eventos clave del sector.

7. Conclusiones estratégicas y plan de accidn

El mercado premium del noreste compite por curaduria, no por volumen

e Mayor oportunidad para productos de valor agregado y menor dependencia de competir solo
por precio.

e Accidn sugerida: buscar alianzas con disefiadores, boutiques y estudios creativos para
posicionar colecciones exclusivas, capsula o de edicion limitada.

La sostenibilidad y los materiales naturales ya son una expectativa, no un plus

e E| crecimiento de tendencias de wellness, hospitality-inspired living y disefio organico favorece

exactamente las fortalezas del Peru: textiles naturales, piezas artesanales, fibras premiumy
narrativa cultural.

e Accion sugerida: desarrollar colecciones colaborativas con disefiadores del noreste de EE.UU.
para adaptar la estética local ("quiet luxury" latinoamericano).

El reto no es la capacidad productiva, sino la adaptacion estética y comercial

e El mercado exige rapidez comercial, presentacidn contemporanea y propuestas alineadas con
tendencias globales.

e Accidn sugerida: apoyarse en herramientas digitales e inteligencia artificial para profesionalizar
catdlogos, presencia digital, tiempos de respuesta y seguimiento a compradores, a menor costo.

En sintesis

El noreste de EE.UU. premia la curaduria, el origen natural y la historia detras de cada pieza. Para la oferta peruana,
la oportunidad no esta en producir mas, sino en contar mejor lo que ya se sabe hacer bien.

Fuente: Sesion de Inteligencia Comercial — Decoracion y Textiles del Hogar, OCEX Nueva York, abril 2026.
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