
PASOS PARA 

EXPORTAR A 

TRAVÉS DE 

CANALES DIGITALES



CROSS – BORDER 
ECOMMERCE

“Producción, distribución,
comercialización, venta o
entrega de bienes y
servicios por medios
electrónicos entre agentes
ubicados en distintos
países”. OMC 785 

1,900 2,100 

7,938 

2021 2022 2023 2030
2021 2022 2023 2030

Fuente: CCCE entrevista Nuevo Siglo 2023.. Cifras basadas en Cross-border e-commerce: Emerging 
Opportunities, Future Challenges & Market Forecasts 2016-2022. freepik.com

eCommerce que traspasa 
fronteras. 
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COMPRAS CROSS – BORDER ECOMMERCE SEGMENTO RETAIL 
2020
USD Miles de millones

46% de EE.UU
45% de U.K
32% de Japón
42% de Alemania
32% de Canadá
35% de México

Países que lideran las 
ventas en Cross-
Border eCommerce

49% de Canadá
43% de México
30% de Japón

Fuente: Cross-border Ecommerce Purchases by Country, Practical ecommerce.com 2021 

EE.UU.: Primer comprador fuera de sus 
fronteras. 



COMERCIOS EN LOS QUE LOS 
COMPRADORES INTERNACIONALES 

REALIZARON SU ÚLTIMA COMPRA 
TRANSFRONTERIZA 

2022

Fuente: Statista. 2022, freepik.com

Amazon, el más 
popular, pero no la 
única opción de 
compra y venta



Bajo volumen 
de exportación

Altos impuestos 
para ingresar a 

un país

No se han 
identificado 

distribuidores que 
quieran desarrollar 

su marca.

Ampliar cobertura 
actual, llegando a 
nuevos segmentos 

y mercados.

Presión social.

Éxito del 
modelo 

ecommerce 
nacional

¿Qué puede 
motivar a una 

empresa a 
exportar a través 

de canales 
digitales? 



PRINCIPALES 
BARRERAS DE LOS 
COMPRADORES DE 
ECOMMERCE 
TRANSFRONTERIZO1

Fuente: Imágenes tomadas de flaticon.com



Tiempos de entrega largos

Altos costos de envío

Falta de claridad política de devolución o garantías. 

Temor al fraude

Problemas en aduana

Desconocimiento de la calidad del producto

Problemas de idioma

Normativa de protección de datos

Problemas para pagos en moneda local y manejo 
cambiario. 

¿MI PROPUESTA 
DE VALOR 

SOLUCIONA 
TODOS LOS 
DOLORES?

Fuente: DHL

DEFINA CLARAMENTE SU PROPUESTA DE VALOR



¿CÓMO MEDIR EL 
TAMAÑO DE 
MERCADO? 2 

Fuente: Imágenes tomadas de flaticon.com



VENTAS MUNDIALES RETAIL
ECOMMERCE

2014 - 2026
(billonesdólares)

USD 5,717 
Ingresos Miles de millones USD

11,34%
CAGR 2027

20,8%
total Retail

7,4% 8,6% 10,4% 12,2% 13,8% 17,8% 18,8% 19,7% 20,8% 21,9% 23% 24%
% VENTAS TOTALES 

RETAIL

25,7%

8,2%

Fuente: 
Statista

ANÁLISIS DE MERCADO
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Singapur 36%

Indonesia 34%

Filipinas 25,9%

India 25,5%

Argentina 25,3%

Australia 20%

Malasia 18,3%

Tailandia 18%

México 18%
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Es clave hacer parte de 
mercados dinámicos. 

Fuente: 
Statista

ANÁLISIS DE MERCADO



Los mercados vecinos, 
también ofrecen 
oportunidades.

Fuente: Statista.  Cálculo bienes físicos. 

MERCADOS MAYOR TAMAÑO EN 
LATINOAMÉRICA Y CARIBE

2022 – 2027
Miles de Millones USD

243125

2025 2021

TAMAÑO MERCADO ECOMMERCE 
MINORISTA LATINOAMÉRICA Y CARIBE
2022 – 2027
Miles de Millones USD

67% 
MERCADO ACTUAL

Fuente: Marina Pasquali, Statista Digital Market Insights,2023

Fuente: Statista.  

337 millones de compradores digitales

+20% 2025 

8% de los compradores digitales del mundo están en 
Latam (2019) 

2% de las ventas globales retail

ANÁLISIS DE MERCADO
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Las oportunidades son infinitas, todo depende de…. 

Capacidad 
actual

Ventas retail 
Comercio 

Electrónico

Penetración a 
internet

# Internautas Gasto 
promedio 
compra 

Fletes
Costos 

fulfillment

PRIORICE MERCADOS

Importaciones

VIABILIDAD DE ACCEDER A 
LOS MERCADOS. 

ESCALABILIDAD DEL 
NEGOCIO 



X2 X 5 X 10

CAPACIDAD MÁXIMA DE ESCALABILIDAD

Talento 
Humano Materias primas Logística Tecnología Infraestructura Recursos 

financieros

ACTUAL - LÍNEA BASE DE PRODUCCIÓN / PRESTACIÓN PARA EXPORTAR

PAQUETE PALLET CONTENEDOR

MIDA SU CAPACIDAD ESCALABILIDAD

HORAS 
HOMBRE

¿Cuánto tengo disponible para exportar?

EQUIPO PROYECTOS

¿Hasta qué punto puedo crecer mi oferta en el corto plazo?



PROFUNDIZAR AVANZAR

DESCARTAR DESARROLLAR

O

OPORTUNIDAD
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DEFINA UNA ESTRATEGIA POR MERCADO



EL ÉXITO DE SU 
MODELO 
ECOMMERCE 
TRANSFRONTERIZO 
ESTÁ EN DISEÑARLO 
A LA MEDIDA. 

3 
Fuente: Imágenes tomadas de flaticon.com



Cobertura y 
tráfico Exposición marca Logística Inversión

¿Qué tan reconocida es tu 
marca internacionalmente? 

¿Cuál es la tasa de 
conversión deseada?

¿Cómo voy a hacer llegar los 
productos a los clientes finales?

¿A qué clientes 
quiero llegar?

¿Qué 
tengo que 
ofrecer?

¿Tengo recursos para invertir en 
una tienda propia, mantenimiento, 

marketing, etc.?

Fuente: Fuente: Statista basado en Salesforce, Junio 14-julio2 2019, Freepick, https://widulife.com/2021/01/15/instagram-shopping/

DEFINA SU CANAL DE 
VENTA



Fuente: Imágenes https://innovergent.com/software-solutions/netsuite-solution-consultant/netsuite-
suitecommerce/
https://www.cleverreach.com/es/integraciones/woocommerce/
https://www.ecommerce-nation.es/bigcommerce-ventajas-de-elegir-esta-plataforma-para-tu-e-commerce/
https://www.discolabs.com/shopify-plus/

NO OLVIDE 
EL MUNDO 
B2B

MARKETPLACE
ONLINE

PLATAFORMAS 
ESPECIALIZADAS

INTEGRACIONES 
CON SERVICIOS 
PRECONSTRUIDOS  
O DESARROLLOS 
PROPIOS

NOTA: Existen muchos proveedores, los presentados son solo como referencia para 
ejemplificar la categoría. 



NO PIENSEN QUE SI SU 
MODELO LOCAL ES 
EXITOSO, LO SERÁ 
INTERNACIONALMENTE, 
LA ADAPTACIÓN ES LA 
CLAVE

4 
Fuente: Imágenes tomadas de flaticon.com



TRADUCCIÓN  - VS -
TRANSCREACIÓN

Uruguay y 
Paraguay

Chile y 
Argentina Venezuela

Colombia y 
México

ChampionsTenis Zapatillas Gomas 
deportivas

Medidas / tallas

EMPAQUE A 
PRUEBA DE TODO 

Funcionalidad Seguridad Protección

Costo -
eficiencia

Experiencia 
Cuenta historia, 

interactividad
Sostenibilidad

ADAPTE SU PRODUCTO / 
SERVICIO

ADPATE MEDIDAS



https://m.macmap.org/

CONOZCA LAS CONDICIONES DE ACCESO DE SU 
PRODUCTO



Fuente: Imágenes tomadas de mercadolibre.com, freepik.com,  Porterpotty, FDA

HAGA LO NECESARIO PARA CUMPLIR LA NORMATIVA DE DESTINO

Animales y 
productos 

relacionados con 
animales

Coche y moto Productos de 
madera mixta

Cosméticos y 
cuidado de la piel 

y el cabello

Dispositivos 
limpieza y 

desinfección 
aparatos  PPCVR

Divisa, monedas, 
equivalentes en 

efectivo y tarjetas 
regalo

Suplementos 
alimenticios

Medicamentos y 
productos para 

consumo de 
drogas

Electrónica
Explosivos, armas 

y productos 
relacionados

Controles de 
exportación

Alimentación y 
bebidas

Productos 
prohibidos y 
peligrosos

Productos láser Iluminación

Dispositivos para 
robar y forzar 

cerraduras

Dispositivos 
médicos y 
accesorios

Material de 
carácter ofensivo 
y controvertido

Otros productos 
excluidos

Productos de 
control de plagas 

y pesticidas

Productos 
vegetales y 

semillas

Productos 
retirados

Reciclaje de 
productos 

electrónicos

Cerillas de 
encendido 
universal

Equipos de 
vigilancia

Tabaco y 
productos 

relacionados

Certificado de 
conformidad EPA  

EE. UU. 

Calzado para 
niños

Ropa y accesorios 
para niños

Neumáticos, 
ruedas y llantas 

para coche y moto

Ej. Productos excluidos por Amazon o con requisitos especiales



LOGÍSTICA, LA 
VARIABLE QUE 
MUEVE EL 
ECOMMERCE. 5

Fuente: Imágenes tomadas de flaticon.com



HAGA LOS CÁLCULOS BÁSICOS

Establecer cantidades y características básicas de la mercancía es clave

Logística de Amazon sólo acepta productos que se

pueden derretir del 16 de octubre al 14 de abril. De

lo contrario, se marcará como no apto para envío y se

pondrá a disposición de Amazon por una tarifa.

Verificación condiciones especiales

Perecederos,

congelados o

refrigerados.



• Altos costos por 
unidad.

• Dificultad promesa 
de tiempo.

• Poco control en 
logística inversa.

• Exportación bajo 
consignación  y 
luego legalización 
de DEX.

• Costos por manejo 
de inventario y 
gestión fulfillment.

DEFINA CÓMO VA A ENVIAR SUS 
PRODUCTOS

EXPORTACIÓN  CONSOLIDADA O FULL CONTAINER

• No requiere manejo 
de inventarios en el 
exterior.

• Seguimiento directo 
de los envíos. 

• Cumplimiento 
tiempos -48 horas. 

• Menores costos de 
transporte- envío 
consolidado.

• Posibilidad manejo 
logística inversa.

EXPORTACIÓN POR TRÁFICO POSTAL O 
ENVÍOS URGENTES



CALCULE LOS DÍAS DE INVENTARIO

Producción y 
alistamiento

Tránsito 
internacional Aduana destinoTránsito local

Despacho 
bodegas

Despacho 
Cliente

30 a 45 
días

5 días Aéreo 2 días
Marítimo 5 – 45 

días

2 – 5 días Ideal máx.  48 
horas

2 -15 días

Inventario sugerido:  

8 semanas

Ej. Ventas promedio 20 unidades por semana

Unidades en inventario 100 unidades  

Semanas de cobertura :  

5 Inventarios de +120 días, penalidades en Amazon 
para ciertas categorías. 
Valor de inventarios cambia por tempradas. 



GESTIÓN 
LOGÍSTIC

A

Lo hago 
todo

Opero con 
apoyo de un 

tercero

No me 
ocupo

Ej. FBA Ej. FBM

DESPACHO DESDE ORIGEN

DEFINA OPCIONES GESTIÓN LOGÍSTICA

El secreto es parecer 
locales a kilómetros 
de distancia

Clasificación mercancía
Evaluación condiciones acceso
Cálculos peso  - volumen
Preparación pedidos
Transporte local
Gestión aduana de salida
Transporte internacional
Gestión aduana ingreso
Transporte bodegas
Recepción y descarga
Almacenamiento regular / especial
Control inventarios
Gestión tienda online
Recepción pedidos unitarios
Picking y packing
Etiquetado y codificación
Despacho y facturación cliente final
Servicio al cliente
Atención devoluciones
Logística inversa

ACTIVIDADES CLAVES EN LA 
LOGÍSTICA CROSS BORDER 

ECOMMERCE 



Y CÓMO 
EXPORTAMOS?6

Fuente: Imágenes tomadas de flaticon.com



800

500

400

200 200
176

100 100

50 50 50
30

Estados
Unidos

Honduras Ecuador Colombia Perú República
Dominicana

Bolivia Panamá Brasil México Argentina Chile

UMBRALES DE MINIMIS PARA LOS ENVÍOS POSTALES (USD)

Cuando un artículo que se compra por internet pasa una
barrera aduanera y su valor está por debajo del nivel De
Minimis establecido por el gobierno del país de destino, no
se aplican tarifas ni impuestos.

GEODIS.com

VALIDO VALOR MÁXIMO DE LLEGADA SIN IMPUESTOS A OTROS MERCADOS



ME REGISTRO 
COMO 
EXPORTADOR

Registro ante la 
Cámara de 
Comercio

RUT – Registro 
Único Tributario 

(DIAN)

Registro ante la 
Policía 

Antinarcóticos

Declaración 
juramentada 

autocalificación y 
autocertificación 
(Solo si aplica)

DEFINO LA 
MODALIDAD DE 
EXPORTACIÓN

• Factura comercial 
• Certificado de origen
• Lista de empaque
• Carta de responsabilidad
• Declaración de exportación
• Manifiesto de exportación
• Soporte de canalización de 

divisas
• Documento de soporte con los 

requisitos y vistos buenos.

• Manifiesto
• Doc transporte
• Vistos buenos

CONSIGNACIÓN

TRÁFICO POSTAL / 
ENVÍOS URGENTES

EXPORTACIÓN 
DEFINITIVA

• Contrato consignación 
• 1 año, máx 3 para modificar 

declaraciones de expo. 
Art. 379 / Dcto
1165 de 2019.



HAY QUE 
REDEFINIR LOS 
COSTOS DE 
EXPORTACIÓN Y 
PRECIOS DE 
VENTA 
COMPETITIVOS

7
Fuente: Imágenes tomadas de flaticon.com



Costo de 
fabrica
40%

Marketing
15%

Plataforma
12%

Pasarela de 
pagos

3%

Shipping + 
logística

10%

Utilidad
20%

Fuente: Everpeaks.com

Aunque el ecommerce 
elimina los 
intermediarios 
tradicionales, requiere 
incluir nuevos costos al 
modelo

Comisión por 
transacción o por 

listing

ENTIENDO LA 
DISTRIBUCIÓN DE 
LOS COSTOS EN 
ECOMMERCE



Costo 
transporte 
puerto de 
destino

Agenciamiento 
aduanero en 

origen

Costos de 
cargue, 

descargue e 
inspecciones

Flete y seguro -
Envío 

internacional

Gastos de 
Aduana en 

destino

Pago de 
impuestos de 

entrada

Transporte 
interno -

almacenamiento

Tarifa de 
Gestión y 

manejo del 
inventario (15% 

promedio)

Costo del envío 
local al cliente 

final

Gestión de 
devolución

Comisión por 
venta ( 12% 
promedio) 

Comisión 
pasarela de 

pagos (1,5% y 
3%)

Marketing SEO, 
SEM (PPC) 

(Entre un 10% y 
20%)

Gestión 
productos y 

análisis de KPI

Mantenimiento 
(dominio, SSL, 
mejoras, etc).

OPERACIÓN LOGÍSTICA Y DE EXPORTACIÓN
OPERACIÓN COMERCIAL

HAGO MI CADENA DE VALOR



Basado en 
costo

Basada en 
competencia

Valor del 
consumidor o 
diferenciado

Minderest, Pros Pricing, Price2spy, 
Marketshare, Profit2, Omnia Dynamic
Pricing, Vendavo O Boardfy. 

Precio 
dinámico

Por agrupación
(bundle pricing)

Precio líder

Uso business intelligence

Conocimiento clientes

Impacto entorno y competencia

DEFINO MI ESTRATEGIA DE PRECIOS

LOS PRECIOS CAMBIAN A LA VELOCIDAD DE UN CLICK



GARANTÍAS Y 
DEVOLUCIONES 
INTERNACIONALES, UN 
DOLOR QUE SE DEBE 
GERENCIAR.

8
Fuente: Imágenes tomadas de flaticon.com



56%

42%

30%
22% 21%

Tienda físicaecommerce

20% 8% - 10%

20% Recibieron producto dañado

22% Producto lucía diferente

23% Ítem incorrecto
Fuente: invespcro.com

Promedio mundial 
Devoluciones 

Online

Fuente: Re tag

DEVOLUCIONES ONLINE  X CATEGORÍA

Garantías y devoluciones internacionales, impactan
directamente la rentabilidad.

Entre más claro sea con el 
consumidor, menor riesgo de 

devolución

DEFINO COSTOS E IMPLICACIONES DE LA LOGÍSTICA INVERSA

Fuente: Global Webindex 2019



9
Fuente: Imágenes tomadas de flaticon.com

SER VISIBLES ES 
EL PRIMER PASO, 
COMUNICAR BIEN 
ES EL SEGUNDO Y 
FACILITAR LA 
COMPRA, EL 
TERCERO. 



Posicionar marca

REDES SOCIALES

Fuente: Imágenes tomadas de flaticon.com

DISEÑO MIS ESTRATEGIAS DE COMUNICACIÓN

Generar tráfico Incrementar tasa de 
conversión

Search Engine
Optimization

Search Engine
Marketing

SEM SEO

Aparecer en los primeros 
resultados de Google

EXPERIENCIA DE 
NAVEGACIÓN Y 

COMPRA

Conectar con los 
potenciales 

consumidores

Convertir clicks en ventas



ENTIENDO MECANISMOS PARA SER MÁS VISIBLE

CALCULAR EL CAC: COSTO DE ADQUISICIÓN CLIENTE

Inversiones realizadas para atraer clientes

# clientes efectivos

Activación 
constante

¿
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A
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C
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N
?

Activación permanente redes sociales

News letters, Blogs o Short post – Free 
tips

Fotos ( Alta calidad y detalle) 

Videos

Lives con expertos- influenciadores

Reviews

Testimoniales y casos de estudio

Conectar grupos de interés por temáticas

Personalización productos

Pedir opiniones nuevos lanzamientos

Pedir que compartan

Agradecer por compras

Inversión $$$



MEDIR PARA 
TOMAR 
DECISIONES 
ESTRATÉGICAS A 
TIEMPO

10 

Fuente: Imágenes tomadas de flaticon.com



Objetivos

Reducir 
costos

Aumentar 
ventas

Captación 
clientes

Fidelizació
n

Feedback

DEFINO MIS INDICADORES 
PARA MEDIR EL ÉXITO 

•Productos más vendidos

# visitas diarias

# leads / conversiones

# pedidos

# personas que crean una cuenta

Bounce rate (% rebote)

% devoluciones

Repet Buyers

Días y horas de mayor compra

Abandonos o transacciones

ROI x campaña

EBITDA

CPA (Costo por adquisición)

CPC (Costo por click)

•Valor USD

# Contenedores / paquetes

Mercados cubiertos

Costos de exportación

Costo logístico

ROI



SI TIENES UNA IDEA, 

YA SABES COMO 

DAR EL PRIMER 

PASO. 



FUENTES DE INVESTIGACIÓN

https://datareportal.com/reports/digital-2023-global-overview-report
https://datareportal.com/reports/digital-2023-global-overview-report

