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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. Primeros datos de las ventas digitales, la exportación digital, la nueva tendencia.

2. Conociendo los principales elementos de una página Web.

3. ¿Tecnologías en páginas Web, ?con cual debería empezar?. 

4. Canales Digitales y Marketplaces, nuevas opciones para vender más. 

5. PeruWeekend, el primer pabellón digital peruano 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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80%

75%

55%

66%

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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WEB = DOMINIO + HOSTING + TECNOLOGÍA



Espacio virtual 
accesible desde 
Internet

HOSTING







Ventajas de hosting vs 
tienda física
(Sin pandemia)

HOSTING



Almacenamiento

Consideraciones 
para elegirlo

HOSTING



Ancho de banda y BBDD

Consideraciones 
para elegirlo

HOSTING



Estabilidad de servicios del proveedor

Consideraciones 
para elegirlo

HOSTING



DOMINIO

Dirección de 
internet para 
encontrarte



Definición de dominio



.com .gob
(Dependencias 
del gobierno)

.edu
(Centros 
educativos)



DOMINIO



DOMINIO



DOMINIO



DOMINIO



DOMINIO



DOMINIO



DOMINIO



DOMINIO



Consideraciones 
para elegirlo

DOMINIO

Representatividad de tu marca



Consideraciones 
para elegirlo

DOMINIO

Fácil Recordación
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Elección de plantillas y tecnología



Tecnologías

COMPARATIVA ENTRE LAS PRINCIPALES PLATAFORMAS



Tecnologías

VTEX

- Cobran un porcentaje (aprox. 2%)de la venta más un costo mensual

- Costo de implementación aproximado $ 10,000 USD (no incluye IGV) en adelante
- Tecnología similar a la que te pueden frecer IBM y CISCO por un costo más elevado

- Cientos de integradores pueden personalizar tu plataforma de acuerdo a tu 

modelo de negocio (partners VTEX) y optimizarla de acuerdo a la necesidad y 

complejidad de tu catálogo
https://www.vtex.com/es/



Tecnologías

VTEX

1. Funcionalidades principales

7. Shipping, Fulfillment y Logística

8. Email Transaccional

9. Diseño Responsive y Experiencia

Mobile

10. Ratings & Reviews

11. Impuestos

12. Capacidades Especiales B2B

1. Gestión de Ordenes y Devoluciones

2. Gestión del Catálogo

3. Gestión y Presentación de Inventario

4. Gestión del Contenido Transaccional

5. Navegacion y Busqueda Interna

6. Analytics y Administración de Datos



Tecnologías

13. Omnicanalidad

14. Marketplaces

15. Promociones y Beneficios

16. Compras en Conjunto y Cross-Selling

17. Personalización, Recomendación, y 

Segmentación

13. Guided Selling

18. Carrito de Compras y Checkout 

19. Free Shipping Teaser

20. Programas de Fidelización y Lealtad

21. Search Engine Optimization 



Tecnologías

SHOPIFY

1. Precios
Sus planes no limitan los 
productos 

ni el trafico… veamos sus 

diferencias:

https://es.shopify.com/pre
cios

https://es.shopify.com/precios


Tecnologías

SHOPIFY

2. Platillas
10 gratuitas, muchas 
buenas plantillas y puedes 

crear las tuyas… 

analisemos:

https://themes.shopify.co
m/

https://themes.shopify.com/


Tecnologías

SHOPIFY

3. Editor
La interfaz es super sencilla 
de usar y fácil de 

navegar... 

https://themes.shopify.co

m/

https://themes.shopify.com/


Tecnologías

SHOPIFY

- Buena gestión de Stock

- Seguimiento a pedidos: estados, notas, etc.

- Muchos procesadores de pagos integrados, pero tiene un cobro adiconal de un 

0,5% a 2%
- Módulo de envíos: enlace directo con operadores logísticos (disponible en algunos 

paises)

- Facilita la gestión de impuesto 

- SEO para productos: fácil de optimizar el SEO de productos pero no permite 

personalizar al 100% las URLs 

- Permite Apps para conseguir funcionalidades: SEO, Emailmarketing, etc

- Integraciones con otros canales de ventas: Facebook, Instagram, Amazon, etc

- Sistemas de punto de venta para integrar ventas físicas con digitales: Point of Sales
- Fácil para hacer Dropshipping con su aplicación Oberlo

- Soporte por correo electrónico y comunidad 



Tecnologías

WOOCOMMERCE

1. Precio
Es GRATIS y Libre… 
podremos modificar el 

código hasta lograr el 

resultado que 

necesitemos, 
considerando siempre el 

alcance del proyecto.



Tecnologías

WOOCOMMERCE

2. Editor
Podrás editar cada una 
de las secciones y mejorar 

las funciones de la 

plantilla…



Tecnologías

WOOCOMMERCE

3. Plantillas
Miles de plantillas 
llamativas y bien 

desarrolladas para 

ecommerce y otros 

modelos de negocios... 
https://themeforest.net/ca

tegory/wordpress/ecomm

erce/

https://themeforest.net/category/wordpress/ecommerce
https://themes.shopify.com/


Tecnologías

WOOCOMMERCE

- Millones de desarrolladores (comunidad) y páginas diseñadas en el mundo. 

- Una cantidad considerable de funciones, desde ordenes de compra, rendimiento, 

stock, etc.

- Muchas extensiones disponibles para mejorar la plataforma.
- Soporte a través de foros y la comunidad, pero muy pocos recursos en español.

- SEO 100% con mejoras a través de plugins: Yoast SEO, Pixel You Site, Wp-Rocket, Wp 

Fast Cache, Imagify

- Permite múltiples integraciones.
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¿Quíenes lo conforman?

Vendedores: Técnicamente 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 pai ́s, es natural 

que el marketplace también desempeñe

labores de logi ́stica 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%).





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
• Tendenciasdeventas



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:

• La pagina web debe verse como una inversión, sus precios pueden variar 

empezando desde los $1k dolares hasta llegar a las $5k dolares.

• La nueva tendencia de las exportaciones sera 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 como se dice.


