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“En cross-border no gana el mejor producto, gana la mejor experiencia de compra.”
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Panorama del ) )
cross-border ¢Quée tan grande y qué tan

eCommerce rapido se mueve la oportunidad?




¢Queé es el cross-border eCommerce?

U

Es la compra y venta de productos por internet entre
vendedores y compradores ubicados en paises distintos.

Para un exportador peruano significa:
Llegar directo al consumidor final en EE.UU. o en |la
region, sin depender de un intermediario tradicional.

3

Consumidor digital y movil

El comprador internacional ya esta online y compra
desde el celular.

Logistica mas accesible

Couriers y fulfillment permiten enviar al exterior
sin una filial propia.

Marketplaces como puerta

Amazon o Mercado Libre dan acceso inmediato a
millones de clientes.

Idea clave: El cross-border convierte a una pyme peruana en una marca con alcance internacional, sin

tienda fisica afuera. La barrera ya no es el acceso al mercado, es la ejecucion.




Un mercado que sigue creciendo a gran
escala

Ventas minoristas de eCommerce a nivel mundial (USS billones) ~ U SS 6 .4 B
en ventas minoristas online a nivel mundial en
2024

de las ventas online del mundo ya son
transfronterizas

2022 2023 2024 2025 2026 2027 2028

Fuentes: eMarketer; Statista; Capital One Shopping (2024—2026). Cifras en USS billones (1 billén = millén de millones); proyecciones 2025-2028.




éPor qué la gente compra a otro pais?

59%

de los compradores del

mundo ya adquiere
productos de tiendas fuera
de su pais

75%

quiere comprar en su propio
idioma: localizar la ficha es
decisivo

Fuente: Capital One Shopping, Cross-Border Online Shopping Statistics (2026).

$

Mejor precio

Acceso a ofertas y precios
gue no existen en el
mercado local.

Calidad y autenticidad

Comprar directo de la
marca origen reduce el
riesgo de falsificacion.

Q

®

Las 4 motivaciones que mueven la compra transfronteriza

Producto no disponible
Marcas, modelos o
categorias que
simplemente no se venden
en su pais.

Variedad y novedad

Mas opciones,
lanzamientos antes y
catalogos mas amplios.
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Latinoamérica La region de mayor crecimiento
del mundo digital




La region que mas crece a nivel mundial

Concentracion del mercado regional (2025)

B Argentina, Brasil y México Resto de la region

3 mercados concentran el 84.5% de las ventas online de la region.

Fuentes: eMarketer, Latin America Ecommerce Forecast (2025); Endeavor & Mercado Libre (2025).

USS 191 mil M

en ventas minoristas online en LATAM en 2025

+12.2%

de crecimiento en 2025: la regidon mas veloz del
mundo

de las compras se hacen desde un
smartphone (mobile-first)



Los motores del eCommerce latinoamericano

Marketplaces dominantes

AN

el Mercado Libre lidera la regién como un ecosistema completo: marketplace, pagos (Mercado Pago) y logistica (Mercado Envios). En Peru,
entre 50% y 70% del eCommerce pasa por marketplaces.
Comprador movil y social

D El consumidor descubre en redes y compra desde el celular. La tienda, la ficha y el pago tienen que estar optimizados para moévil primero.
Comercio conversacional

@ WhatsApp es canal de venta y atencion: el 93% de los usuarios de smartphone en la region lo usa a diario para hablar

con marcas.

Fuentes: Mercado Libre & Endeavor (2025); CAPECE (2025); Aurora (2026).




Métodos de pago

En LATAM, ofrecer el medio de pago correcto puede importar mas que el precio. La conversion se cae si el cliente no encuentra
como pagar.

— i L] Y

Tarjeta + cuotas Pagos instantaneos Billeteras digitales Pago contra entrega
El crédito y débito siguen Pix en Brasil ya supera a las Mercado Pago, Yape, Plin y otras Aun relevante donde la
liderando el ticket alto. Las tarjetas; wallets y QR crecen en inclusiones financieras suman confianza digital es menor; va
cuotas sin interés son clave para toda la regién. compradores no bancarizados. cediendo terreno a lo
convertir. instantaneo.

En Peru (2024): las tarjetas representaron el 65% de las operaciones online y las billeteras moviles ya llegan al 26%.

Fuentes: CAPECE (2024-2025); Research and Markets, LATAM B2C Ecommerce Databook (2025).




Peru: un mercado digital en plena expansion

Ventas de comercio electrénico en Pertd (USS mil millones) .®s 15.6 millones de peruanos ya compran por
internet

15.6

+18% / +21% crecidé el eCommerce en ler sem.
2025y en 2024

13.0

3 +24% proyectado para el comercio
transfronterizo en 2025

D ~8% del retail es online: enorme

2023 2024 ler sem. 2025 espacio por crecer

Fuente: Camara Peruana de Comercio Electrénico (CAPECE), Observatorio Ecommerce 2024-2025; INEI (2025).
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Estados Unidos El mercado mas grandey
maduro




Por qué EE.UU. sigue siendo el gran objetivo?

$ Poder adquisitivo alto .‘ Habito de compra online maduro
El consumidor estadounidense gasta mas Comprar por internet, suscribirse y recibir
por compra y valora calidad, origen e en 1-2 dias es parte de la rutina cotidiana.

historia de marca.

0 Aprecio por lo auténtico e Comunidad latina enorme

Productos premium, organicos, artesanales Decenas de millones de consumidores
y de origen tienen demanda y margenes hispanos: un puente natural para la marca
atractivos. peruana.




VAVY1INT 3d VL143Nd V1

Amazon: el marketplace que abre el
mercado de EE.UU.
2,710 M +300 M ~USS 75
visitas mensuales: el cuentas de clientes activas a ticket de compra promedio por
marketplace mas visitado del nivel global cliente
. munco J \§ J . J

éPor qué empezar por un marketplace?
Acceso inmediato a trafico y confianza del consumidor, logistica resuelta via FBA (Fulfillment by Amazon) y un sistema de pagos y
reputacion ya construido. Es la forma mas rapida y de menor riesgo de validar tu producto en EE.UU. antes de invertir en una

tienda propia.
\ Drom.
&) peru
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Desafios del
/

cross-border Lo que nadie te cuenta antes de

exportar online




Los 6 frentes que debes anticipar

) Normativa y aranceles

Certificados, permisos y el nuevo
régimen de impuestos a la
importacion en EE.UU.

‘) Pricing y margenes

Definir precio considerando todas
las tarifas para no vender a
pérdida.

n Logistica y tiempos

Elegir aéreo o maritimo y cumplir
plazos de entrega que el cliente
exige.

(A]%] Idioma y localizacion

Adaptar fichas, fotos y atencion al
idioma y cultura del mercado.

ﬁ Costos y fulfillment

Envio, almacenaje, comisiones y el
costo total puesto en destino
(landed cost).

[ Confianza y reputacion

Resefias, garantias y servicio: sin
confianza no hay recompra.
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Fin de la exencion "de minimis" en

EE.UU.

Hasta agosto 2025 Desde el 29 de agosto 2025

Los envios de hasta USS 800 entraban a EE.UU. libres de La exencion se elimina para todos los paises. Cada paquete

aranceles y con tramite simplificado.

requiere tramite aduanero formal, codigo HTS y paga

aranceles/tarifas (hasta ~USS 50 por envio o aranceles

porcentuales).

Qué significa para el exportador peruano

Recalcular el costo puesto en destino (landed cost) de cada producto, sumando aranceles.

Consolidar envios (maritimo/aéreo a granel) en lugar de mandar paquetes uno a uno: hoy conviene a partir
de pocas unidades.

Apoyarse en fulfillment local (p. ej. FBA): importar en volumen, almacenar en EE.UU. y despachar
internamente. Clasificar bien el HTS.

(&

rom.
peru



Aéreo, maritimo y el rol del fulfillment

% Aéreo m Maritimo

* Rapido: 2-3 dias de transito. e Econdmico por unidad.

Mayor costo por kilo. Lento: 15-30 dias o mas.

Ideal: poco volumen, alto valor o productos Ideal: gran volumen y productos que
perecibles. aguantan la travesia.

El fulfillment es la pieza que une todo

Un operador (propio o como FBA) recibe la mercancia, la almacena en destino, y se encarga

de empaque, despacho de ultima milla, devoluciones y atencion. Tras el fin del de minimis,

importar en volumen y despachar localmente es, para muchos, la opciéon mas rentable y
rapida para el cliente.




El precio final es mas que el costo del producto

El error mas comun: fijar precio sobre el costo de fabrica. En cross-border, el precio competitivo y rentable nace del costo total
puesto en destino.

Costo del producto Logistica y envio Aranceles e impuestos
= o " | | > |
Fabricacion o compra de Flete internacional, Aduana, HTS y tarifas
la mercancia. seguro y ultima milla. (nuevo desde 2025).
Almacenaje y fulfillment - Comision del canal Publicidad y marketing
@ Bodega, manipuleoy ol % del marketplace por ‘4 Costo de adquirir cada
devoluciones. cada venta. cliente (CAC).

Regla de oro: Define tu margen objetivo ANTES de lanzar. Si el landed cost no deja utilidad, el problema es

el modelo, no el esfuerzo de ventas.




Idioma, localizacion y confianza: lo que cierra la venta

Habla el idioma del cliente Muestra, no solo describas

Al O
Traduce de forma profesional, no literal. Fotos profesionales, video y contexto de
Fichas, fotos y atencion en inglés; el espaiiol uso. El comprador no puede tocar el
puede sumar, pero no reemplaza. producto: la imagen es tu vendedor.
Resefias y reputacion Garantias y servicio claro

° @
Las opiniones son la nueva confianza. Pide Politica de devolucion, tiempos de entrega
resefas, responde rapido y cuida tu visibles y respuesta agil reducen el miedo a
calificacion desde la primera venta. comprarle a una marca nueva.

Recordatorio: el 75% de los compradores prefiere comprar en su propio idioma (Capital One Shopping, 2026).
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Como prepararse
para vender

Del producto a la ficha: |la
ejecucidon que convierte




3 caminos para entrar: ¢cual es el tuyo?

Coo
—

Marketplaces

Vender en Amazon o Mercado Libre.

* Acceso inmediato a traficoy
confianza

Logistica via FBA / Mercado
Envios

Ideal para validar y empezar
rapido
Menos control de marca y datos

=

Tienda propia (DTC)

Tu e-commerce, tu marca.

e Control total de marca, datos y
margen

Construyes relacion directa con el
cliente

Requiere invertir en trafico (CAC)

Mayor esfuerzo operativo y de
pagos

(O

Redes + conversacional

Vender via social y WhatsApp.

* Bajo costo de entrada

Cercano al habito latino de
compra

Ideal para nichos y primeras
ventas

Escala con procesos y, hoy, con IA



Adapta el producto al mercado de destino

.*‘

Packaging

Redisena el empaque para impactary
proteger en transito largo. Debe comunicar
calidad y origen en segundos.

Formato de venta

Define la presentacion que mas convierte:
unidad, pack de 2 o 3, cajas o lotes, segun el
habito del mercado.

A%

Idioma e informacion

Toda la informacidon del producto en inglés
(obligatorio para EE.UU.). Incluye
instrucciones, materiales y certificaciones.

Cumplimiento y etiquetado

Etiquetas, certificados (sanitarios, origen) y
requisitos de la categoria listos antes de
enviar.
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La experiencia (UX) es tu ventaja
competitiva

U

Diseno movil primero

El 84% compra desde el celular: si no se ve
perfecto en el teléfono, no existe.

Pago sin friccion

Pasarela segura, métodos locales y cuotas.
Cada paso extra es una venta que se cae.

Contenido que vende

Fotos profesionales, video e informacion
clara. Reduce la duda, acelera la decision.

Atencion y respuesta

Resuelve dudas rapido, antes y después de
comprar. La confianza se construye
respondiendo.

\

TOTI..
peruy



Anatomia de una ficha de producto que vende

La ficha es tu vendedor 24/7

Una buena ficha responde, en orden, las preguntas del
comprador: équé es?, ¢es para mi?, ¢por qué este y no
otro?, é¢puedo confiar?

Hoy también la "leen" los asistentes de IA. Escribir
claro para personas es escribir claro para los
algoritmos.

Titulo claro y con intencidn
Qué es + para qué + diferencial, con las palabras que el
cliente realmente busca.

Imagenes y video
Varias fotos, escala, uso real y, si se puede, video

corto.

Bullets de beneficios
No solo caracteristicas: traduce cada dato en un

beneficio concreto.

Descripcion y contexto

Historia de marca, origen, materiales y casos de uso.

Resenas y prueba social
Opiniones visibles y respondidas: confianza que

convierte.



MKT digital: como te encuentran y te eligen

Mix de canales

Publicidad en Amazon (Ads)

Q SEM y busqueda — Aparecer cuando ya te
buscan.

Sponsored Products

1:} Social Ads — Generar demanda en redes. Posiciona productos en los primeros resultados de
busqueda.
] ] Sponsored Brands
Video y contenido — Educar y mostrar el
producto. Destaca tu logo, mensaje y varios productos a la vez.

Sponsored Display / Video
%) Email y retargeting — Recuperar y fidelizar. k play /

Retargeting a quienes ya mostraron interés.

Los anuncios de Amazon funcionan por CPC (costo por clic): se incluyen en el calculo del costo de adquirir cada cliente.
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Tendencias: IA _
0 y comercio La nueva forma de descubrir,

comparar y comprar

agéntico




Comercio agéntico: cuando la IA compra por el cliente

¢Qué cambia? 2026

el afo en que el comercio agéntico se vuelve

Antes: el cliente buscaba, comparaba, leia resefas y mainstream

compraba, paso a paso.

Ahora: un asistente de IA hace ese trabajo por el 73%
cliente: entiende la intencidn, recorre el catalogo,

espera que las marcas usen IA para entender mejor sus
compara y hasta puede comprar en su nombre.

necesidades

El comprador ya no ve 20 resultados: ve la
recomendacion de su agente.

ya estd abierto a que un agente de IA
compre por ellos

Fuentes: informes sectoriales de comercio agéntico (2025-2026); Statista.
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Amazon Rufus - "Alexa for Shopping"

+300 M

clientes usaron Rufus durante
2025

~60%

mas probabilidad de comprar
entre quienes lo usan

+USS 10 mil M

en ventas incrementales que se le
proyectan

Qué hace: responde preguntas en lenguaje natural, compara productos, recomienda segun el uso, sigue precios e incluso
compra automaticamente al precio objetivo (auto-buy). En mayo de 2026, Amazon lo unificé bajo "Alexa for Shopping".
Funciona sobre modelos de IA, incluido Claude de Anthropic.

Para ti: si tu ficha no esta clara y completa, el asistente no podra entenderla ni recomendarte. La visibilidad ya no es solo

del buscador; es de la IA.

N\



Optimiza para la IA, no solo para el buscador

Llega la optimizacion para motores de respuesta (AEO): preparar tu producto para que los asistentes de IA lo entiendan, lo elijany
lo recomienden.

Datos completos y estructurados

Titulo, atributos, materiales, medidas, usos:
sin vacios. Lo que falta, la IA no lo puede
recomendar.

Resenas y senales de confianza

La IA pondera la prueba social: calificaciones
y opiniones reales pesan en su
recomendacion.

%

Escribe como pregunta la gente

Responde casos de uso reales ("ésirve
para...?"), no solo caracteristicas técnicas.

Contenido rico y consistente

Fotos, video y descripciones coherentes en
todos tus canales refuerzan la confianza del
modelo.



Descubrir en redes, comprar por chat

El recorrido del comprador latino

Descubre

Ve el producto en un video de TikTok o

! Instagram

Conversa

Pasa a WhatsApp y un asistente lo atiende en
minutos

— Compra
Resuelve dudas, elige pago y cierra sin salir del
chat

Fuentes: Aurora (2026); informes de comercio conversacional 2025-2026.

93%

de usuarios de smartphone en LATAM usa WhatsApp a
diario

67%

de usuarios de TikTok en la regién descubrid una marca
ahi

de compradores muestra interés en eventos de live
shopping



Tu hoja de ruta para empezar a vender afuera

Elige tu mercado y producto Calcula el landed cost real
Empieza por un mercado (EE.UU. o México) y 1- Suma producto, logistica, aranceles, fulfillment,

2 productos con clara ventaja. comisiones y publicidad.

Prepara producto y certificados

Valida en un marketplace
Packaging, idioma, etiquetado y permisos antes Entra por Amazon/Mercado Libre con FBA para
de enviar. resolver logistica y confianza.

Construye fichas y UX que convierten Genera y mide tu trafico

O O 0

Datos completos, fotos pro, resefias. Optimiza Q Ads, redes y WhatsApp. Mide el CACy ajusta.
para personas y para IA (AEO). Después, escala a tienda propia.
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