
Estrategias para la 

internacionalización de 

mipymes
• Introducción a la 

internacionalización en la 

economía digital 

• Identificación de mercados 

potenciales 

C APA C I TA C I Ó N  V I R T U AL



Objetivo 

Fortalecer las capacidades para 

la inserción internacional de las 

empresas del bloque, 

brindándoles herramientas que 

les permitan comprender 

cabalmente la globalización de 

la economía digital, optimizar 

la identificación de mercados 

potenciales, para acceder a 

mercados extranjeros.



Introducción a la internacionalización en la 

economía digital 

• ¿Qué significa la internacionalización en el 

contexto digital?

• Oportunidades para las mipymes

• Beneficios de la globalización para las 

mipymes.

 



¿Qué significa la internacionalización en el 

contexto digital?

Desarrollar estrategias que 

integren herramientas y 

tecnologías digitales para 

acceder, conectar, posicionar 

y operar eficientemente en 

mercados externos. 



El alcance dependerá del objetivo:

Obtener información para crear un 
modelo nuevo país 

Validar propuestas de valor con 
consumidores extranjeros 

Acceder a nuevos clientes en diferentes 
geografías

Generar ventas internacionales 

Posicionar un producto o servicio en un 
nuevo mercado

PROYECTO 

• Estrategia

• Planeación 

• Recursos 

• Seguimiento



La era digital llegó para potenciar la 

internacionalización.

Es más que vender online….

Pasarela de 

pago 

internacional

Gestión de 

logística y envíos

Marketing 

digital 

Análisis y monitoreo 

internacional

Atención al cliente 

multilingüe

Gestión documental 

y legal + 

Ciberseguridad

Plataforma ecommerce internacional



Oportunidades para las mipymes
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Usuarios de eCommerce en aumento 
Proyección 2017-2029 Millones usuarios

97,6% tienen Smart Phone 
% de usuarios de internet entre 16 – 64 que 

tienen un dispositivo 

6H 40M tiempo usando 

internet 

67,9% de la población 

usa internet

56,1% compran un producto 

o servicio a la semana vía 

online

Fuente: Statista, 2023. 

Fuente: Digital, Global Overview 2023. 

Clientes más allá de las fronteras



Un mercado ampliado al que las pymes pueden 

acceder

4,01

Fuente: Grand View Research, 2024
Staits Research
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B2B 
ECOMMERCE MARKET

USD Billones

B2C 

ECOMMERCE MARKET

USD Billones

CAGR

2024-2030 

+18,2%

2023 2027

17,7717,77

CAGR 
2024 - 2030 

+19,1%

2023 2030

Asia Pacífico 58%

EE.UU 40%

17% de las ventas 

minoristas 

mundiales 2023
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Fuente: Statista, PCMI, 2023.Market Research.com  

2,700  millones de 

compradores digitales. 

11.1% del mundo (2023) 

+39% 2027 

Fuente: Statista. 2022, Emarketer. 2024, Statista. 2023. FTI Consulting

Fuente: Marina Pasquali, Statista Digital Market Insights,2023

Alianza Pacífico con grandes 

oportunidades 

Tamaño mercado ecommerce 

minorista Latinoamérica y 

Caribe
2022 – 2027

Miles de millones USD

USD 991.658 mill aprox. 

Latam 2026 B2C

53% Retail

24% Turismo

5% Apps de entregas y transporte



E-commerce transfronterizo, crece a buen ritmo. 

785 

1.900 1.47

4.81

2021 2022 2025 2032

Millones 

Billones

Fuente: CCCE entrevista Nuevo Siglo 2023.. Cifras basadas en Cross-border e-commerce: Emerging 

Opportunities, Future Challenges & Market Forecasts 2016-2022, Coherent Market Insight 2025, 

sfreepik.com

18,7%
CAGR 

2026 - 2032

EE.UU. es el mercado líder en compras. 

China es el principal país de origen de ventas transfronterizas



Fuente: DHL Ecommerce trend report 2025

59% de los compradores 
globales compran a 

minoristas fuera de su 
país de origen

35% lo hace al menos 
una vez al mes

51% de los compradores 
globales compran en 

otros países para 
conseguir precios más 

bajos.

55% de los compradores 
globales dicen que la 
entrega gratuita los 
alentaría a comprar a 
través de las fronteras

7 de cada 10 
compradores solo 

compran en países de 
confianza. (Estados unidos, el 
UK, Alemania, China, Francia, Italia, 

Canadá y Australia).

Las generaciones más 
jóvenes están dejando de 

comprar productos de 
china y optando por una 
mayor combinación de 
mercados globales y 

europeos

Algunos datos 

claves. 



Principales razones para comprar a través de e-

commerce transfronterizo  

26%

27%

28%

37%

47%

La operación de entrega y/o devoluciones de la marca parecía
confiable y rápida

La marca ofrecía bajos costos de envío

El artículo era de mejor calidad que lo ofrecido en mi mercado
doméstico

La marca ofrecía una amplia variedad de productos

El producto era más asequible en comparación con otras
ofertas

Fuente: Statista (2022)



Categorías de productos más populares en las 

compras transfronterizas en línea en todo el mundo 
2024

Electrónica
27,1%

Moda
22,3%

Alimentos
13,5%

Bebidas
7,3%

Bricolaje y 
ferretería

6,5%
Muebles
6,5%

Medios
5,7%

Belleza y cuidado 
personal

5,0%

Productos 
relacionados 

con el 
tabaco
3,4%

Juguetes y 
pasatiempos

2,6%

Fuente: Statista , 2024



8%

21%

25%

26%

19%

Menos de 10 USD

10 - 25 USD

25 - 50 USD

50 - 100 USD

 + 100 USD

Valor promedio 

por orden de 

compras en 

eCommerce 

Transfronterizo 



Amazon 
24%

Alibaba/AliE
xpress
10%

Shein
9%

Temu
21%

Zalando
3%

Otros
27%

eBay
6%

Tiendas minoristas donde hicieron sus compras más 

recientes en ecommerce transfronterizo (2024) 

https://www.statista.com/statistics/878623/digital-retailers-digital-buyers-cross-border-digital-purchases/



Cifras mercados Alianza del Pacifico

GLOBAL
COLOMBI

A
MÉXICO PERÚ CHILE 

Población 8,20 B 53,2 M 131 M 34,4M 19,8M

Personas  con conexión 
teléfono móvil

5,78B 78,3 M 127 M 39,4M 30,7M

+ Y-Y 2,2% 1,6% 0,6% 3,4% -1,8%

% Población 70,5% 147% 96,5% 115% 155%

Usuarios internet 5,56 B 41,1M 110,0 M 27,3M 18,6M

+ Y-Y 2,5% 1,1% 1% 1,1% 0,5%

% Población 67,9% 77,3% 83,3% 79,5% 94,1%

Usuarios redes sociales 5,24 B 36,8 M 93M 24,5M 14,8M

+ Y-Y 4,1% 0,3% 3% 1,9% -2,6%

% Población 63,9% 69,2% 70,7% 71,2% 74,7%

Fuente: Digital 2025

Comparativo 2024 – 2025 febrero 

ALIANZA 
PACÍFICO 

275,4 M

197 M

169,1 M
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Categorías de mayor venta online por país
Billones USD americanos 

Cifras mercados Alianza del Pacifico

Fuente: Digital 2025



Beneficios de la globalización para las 

mipymes a través de medios digitales.



¿Cómo aporta el ecommerce al desarrollo regional?

Adopción tecnológica e 

inclusión digital  

Modelos de negocio flexibles, 

escalables y bajas 

necesidades de financiación

Inclusión laboral y nuevos 

trabajos con modelos de 

aprendizaje a bajo costo

Creación de ecosistemas 

digitales y fortalecimiento 

cadenas globales de valor.  

Internacionalización 

acelerada

Transparencia y 

formalización del tejido 

empresarial



Fuente: freepik.com

¿Porqué Ecommerce es una buena opción para la 

internacionalización para las pymes?

Diversificación de 

riesgos

Acceso a nuevos 

clientes

Manejo de 

volúmenes a la 

medida, 

escalabilidad a 

su ritmo

Posibilidad de no 

pago aranceles – 

De Minimis

No dependencia 

del “SI” de un 

tercero 

Optimización de presupuesto para la internacionalización.

   Viajes      vs            Herramientas de análisis 

     Ferias       vs     Marketing digital



Fuente: Encuesta a firmas exportadoras de América Latina y el Caribe: buscando comprender el ADN exportador: tercera edición- noviembre 2022, 

Frepik.com 

34% utilizó el comercio 

electrónico para exportar

56% tuvo una 

buena o muy buena 

experiencia 

exportando por ese 

canal

62% no usa el canal para exportar.

Los canales 

tradicionales 

funcionan 

perfectamente

Tienen muchas 

barreras en la 

implementación 
(problemas de logística y medios 

de pagos, y diferencias 

regulatorias con los países de 

destino)

32%

11%

Planean 

implementarlo pronto
29%

Especialmente 

grandes 53% y 

Medianas 50%

Especialmente 

micros 18%

Especialmente 

micros 37%

El comercio electrónico como canal de 

exportación: una alternativa poco valorada.



Mitos frente al comercio 

electrónico transfronterizo “Obtengo más 
rentabilidad porque 

me ahorro el margen 
del distribuidor”

“Es tan sencillo como 
cambiar el idioma de mi 
sitio web local  y montar 

un botón de pagos 
internacionales”

“Puedo vender lo 
mismo que vendo en 
mi país sin tener que 

adaptar nada”

“Solo debo enviar la 
mercancía, hacer 

marketing y cerrar 
con la venta”



Desconocimiento modelos ecommerce y costos asociados a la cadena 
de valor. Duplican sitios web locales o ingresan a marketplace sin 
estrategias definidas. 

Limitaciones de recursos: Presupuesto limitado para marketing, 
traducciones y cumplimiento de normativas, personal especializado y 
tecnología. 

Falta de experiencia y formación digital-internacional: El 78% de 
mipymes reporta no entender el entorno regulatorio o fiscal en mercados 
destino.

Infraestructura digital desigual: Brecha tecnológica y de conectividad, 
especialmente fuera de grandes ciudades.

Logística internacional y última milla: Costo y complejidad en envíos, 
devoluciones y atención al cliente. Afecta a productos de bajo costo 
principalmente. 

Barrera cultural y idiomática: Falta de adaptación cultural del 
producto/servicio, atención y materiales.

Problemas de acceso a financiamiento y soluciones de pago 
globales: Desconocimiento riesgos cambiarios.

Retos para 

las 

empresas



Identificación de mercados potenciales 

• Cómo realizar un análisis de mercado 

digital.

• Herramientas para identificar mercados 

con alta demanda.

• Factores clave para acceder a mercados 

internacionales



Cómo realizar un análisis de mercado digital.



1. Tener clara la oferta 

exportable para eCommerce

Categoría de producto

Posicionamiento de marca

Vida útil

Factores diferenciales o 

producto genérico

Forma de entrega

Servicio postventa

# SKU o productos



2. Análisis de 

escalabilidad y 

adaptación 

Capacidad 
exportable

Cumplimiento regulatorio

Adaptación de 
Presentaciones, empaque y 

etiquetas

Precio de venta 
competitivo



• Altos costos por unidad.

• Dificultad promesa de tiempo.

• Poco control en logística 

inversa.

• Restricciones de peso y 

tamaño.

• No requiere manejo de inventarios en 

el exterior.

• Seguimiento directo de los envíos.

• La facilidad en los trámites es un valor 

agregado.

• Ideal para envíos pequeños y acceso a 

mercados globales

Exportación por tráfico postal o 

envíos urgentes

Clave la trazabilidad de las operaciones

Ventajas Desventajas

Exportación tradicional 

Ventajas Desventajas

• Cumplimiento tiempos -48 horas. 

• Menores costos de transporte- envío 

consolidado.

• Posibilidad manejo logística inversa.

• Reducción de inventario y tiempo de  

almacenamiento

• Exportación bajo consignación  

y luego legalización de DEX.

• Costos por manejo de 

inventario y gestión fulfillment.

• Mayor riesgo de problemas 

aduaneros

Tramites de aduana

destino
Tramites de aduana

origen

3. Modelo logístico de exportación



GESTIÓN 
LOGÍSTICA

Lo hago 
todo

Opero con 
apoyo de un 

tercero

No me 
ocupo

Ej. FBA Ej. FBM

DESPACHO DESDE ORIGEN

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 

3. Modelo logístico de exportación



Tienda físicaecommerce

30%
9%

56 % Recibieron producto dañado / defectuoso

31 % Producto lucía diferente

11% Ítem incorrecto

Fuente: Shopify 2024

Promedio mundial 

Devoluciones Online

Fuente: Wifitalents 2024

             

DEVOLUCIONES ONLINE  X CATEGORÍA

Garantías y devoluciones internacionales, impactan 

directamente la rentabilidad.

Entre más claro sea con el 

consumidor, menor riesgo de 

devolución

Fuente: Statista 2023
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3. Modelo logístico de exportación



Días de inventario

Producción y 

alistamiento

Tránsito 

internacional
Aduana 

destino
Tránsito 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 temporadas. 

4. Cálculo de inventarios



Costo de 
fabrica

40%

Marketing
15%

Plataforma
12%

Pasarela de 
pagos

3%

Shipping + 
logística

10%

Utilidad
20%

Fuente: Everpeaks.com

5. Competitividad  de la cadena de valor?

Aunque el ecommerce elimina 

los intermediarios tradicionales, 

requiere incluir nuevos costos 

al modelo

Comisión por 

transacción o por 

listing



6. Segmentación de mercado 

Parámetros B2C B2B

Marketing Marketing y ciclos de ventas simples
Marketing complejo; incluye información del 

producto

Precio Precios fijos
Precios variables; a menudo sujetos a 

negociaciones

Pago Prepago (excepto contra reembolso) Línea de crédito

Tomadores de decisión Único Múltiples

Toma de decisiones Impulsiva Racional

Volumen Bajo
Altos volúmenes y una amplia gama de 

productos

Valor Bajo Alto

Envío Fácil
Requiere soluciones flexibles de envío y 

logística

Regulaciones Poca regulación y complejidad tributaria
Los impuestos y regulaciones tienen un 

gran impacto en las ventas



Retailer website / aliados locales 

Tienda online brand website (sitio propio)

Social ecommerce

7. Defino el canal adecuado 

Venta directa marketplace online b2b / b2c

Dropshipping



OPORTUNIDADESOPORTUNIDADES CONDICIONES 
COMPETITIVAS
CONDICIONES 
COMPETITIVAS

¿Cómo construir la matriz de selección 
de mercados?
7. Selecciono mi mercado meta



Indicadores de oportunidades

Gasto

promedio

compra

Ventas retail 

eCommerce
Penetración

internet
# Internautas

Importaciones
Fletes de 

exportación

Aranceles
Estabilidad y crecimiento 

económico

Variables específicas 

eCommerce

Variables generales 

categoría

PIB

USD

PIB

% crec
Grado 

inversión

Tamaño de 

la categoría

retail

Crecimiento

estimado

categoría

Población 

objetivo

Acceso De minimis
TaxesAcuerdos

y REO

Logística

Competitividad Precios de 

mercado

Tiempos

tránsito

Oferta de 

servicios

Competidores

Regulación

específica

Tipo de 

cambio
Idioma

Costo 

Logística 

inversa

Indicadores de condiciones competitivas y acceso

Inflación

Construye tu propia matriz



PIB

USD

Crecimiento

estimado

categoría

PAIS 1 PAIS 2 PAIS 3 PAIS 4

CIFRA

CALIFICACIÓN

CIFRA

CALIFICACIÓN

CIFRA

CALIFICACIÓN

1. 
Defino las 

variables 

3. Les coloco un 

peso a las variables 

de acuerdo a su 

importancia. Debe 

sumar 100%

Variables 

Oportunidad
Ponderación

5%

45%

50%

Población 

objetivo

100%

4. Busco la 

información de 

cada variable 

para  cada país

2,1% 1,2% 8,3% 10%

5. Establezco criterios 

de calificación creando 

escalas con Máximos y 

Mínimos.

2. 
Preselecciono 

mercados por 

una variable 

de alto 

impacto

2 51 3

Califica las variables



PROFUNDIZAR AVANZAR
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A
C

C
E

S
O Focalización en 

mercados. 

Focalización en 

zonas

Focalización en 

segmentos

Focalización en 

nichos

Define estrategias



Herramientas para identificar mercados con 

alta demanda.



Aprovecha las herramientas 

existentes



Market finder

Aprovecha las herramientas 

existentes



Aprovecha las herramientas 

existentes



Fuentes de Investigación

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


Entender Regulaciones de acceso y aranceles



Con toda esta información, diseño mi modelo 

de negocio ecommerce. 



Factores clave para acceder a mercados 

internacionales mediante canales digitales



Selección Productos / servicios

• Renuncias y selección adecuada

• Adaptación productos a cultura local 

• Empaques resistentes y adaptados

• Cumplimiento requisitos regulatorios.

Fijación precios competitivos

• Análisis competencia.

• Definición modelo de exportación y costos asociados. Desde alistamiento, flete 
internacional, gastos aduana y aranceles, fulfillment, logística inversa, fee 
plataforma, fee pasarela de pagos, etc. 

• Análisis estrategia de precios (packs)

Definición segmentos, canales de acuerdo a presupuesto y 
objetivos. 

• Marketplace

• Sitio web marca

• Social ecommerce

• Dropshipping

• Retail ecommerce



Selección mercado 

• Análisis de entorno

• Identificación aliados locales 

• Pruebas de validación 

Equipo de trabajo

• Establecer perfiles adecuados para el manejo de ecommerce + digital + 
logística

• Establecer relaciones de confianza con proveedores externos - freelancers

Seguimiento

• Establecer KPI sobre desempeño esperado del proyecto. 

• Invertir en herramientas automatizadas de seguimiento para agilizar los 
procesos. 

• Hacer revisiones periódicas para definir estrategias adecuadas. 



Tatiana Ocampo L

International Business Consultant

tatianaocampol@outlook.com 

+ 57 3144130276
linkedin.com/in/tatiana-ocampo-lópez-525ba429

mailto:tatianaocampol@outlook.com
https://www.linkedin.com/in/tatiana-ocampo-l%C3%B3pez-525ba429
https://www.linkedin.com/in/tatiana-ocampo-l%C3%B3pez-525ba429
https://www.linkedin.com/in/tatiana-ocampo-l%C3%B3pez-525ba429
https://www.linkedin.com/in/tatiana-ocampo-l%C3%B3pez-525ba429
https://www.linkedin.com/in/tatiana-ocampo-l%C3%B3pez-525ba429
https://www.linkedin.com/in/tatiana-ocampo-l%C3%B3pez-525ba429
https://www.linkedin.com/in/tatiana-ocampo-l%C3%B3pez-525ba429


¡Gracias por tu 

participación!


	Diapositiva 1
	Diapositiva 2
	Diapositiva 3
	Diapositiva 4
	Diapositiva 5
	Diapositiva 6
	Diapositiva 7
	Diapositiva 8
	Diapositiva 9
	Diapositiva 10
	Diapositiva 11
	Diapositiva 12
	Diapositiva 13
	Diapositiva 14
	Diapositiva 15
	Diapositiva 16
	Diapositiva 17: Cifras mercados Alianza del Pacifico
	Diapositiva 18
	Diapositiva 19
	Diapositiva 20
	Diapositiva 21
	Diapositiva 22
	Diapositiva 23
	Diapositiva 24
	Diapositiva 25
	Diapositiva 26
	Diapositiva 27
	Diapositiva 28
	Diapositiva 29
	Diapositiva 30
	Diapositiva 31
	Diapositiva 32
	Diapositiva 33
	Diapositiva 34
	Diapositiva 35
	Diapositiva 36
	Diapositiva 37
	Diapositiva 38
	Diapositiva 39
	Diapositiva 40
	Diapositiva 41
	Diapositiva 42
	Diapositiva 43
	Diapositiva 44
	Diapositiva 45
	Diapositiva 46
	Diapositiva 47
	Diapositiva 48
	Diapositiva 49
	Diapositiva 50
	Diapositiva 51

