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Evolución de las Ventas e-Commerce Chile

Los valores absolutos de venta, en un ciclo más extendido (1999 a 2024e) muestra que 

durante el 2020-2021 nos alejamos de una curva “típica” de maduración de un nuevo 

canal, pero analizando el comportamiento 2023-2024e, se logra ver que nos estamos 

reencaminando a lo que debió ser.

Viendo la evolución los crecimientos de la venta eCommerce ante y 

después de pandemia se ve un comportamiento muy marcado por eventos 

“especiales” lo que anticipó un nivel de maduración que de otra forma 

hubiese sido más lento.
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Tendencias eCommerce Chile 2024

A pesar de que los grandes retailers (Multitiendas y Supermercados) lideran, los 

marketplaces siguen creciendo en su penetración, sobre todo apalancados por el surtido 

y sus capacidades logísticas.

Expectativas de los clientes siguen esperando conseguir “mejores precios” 

online que en canales físicos, pero luego de eso son 4 atributos de la 

cadena de abastecimiento del canal las que destacan, en particular, 

“Despacho Rápido”, “Disponibilidad”, “Logística Inversa” y “Fulfillment”



Conocimiento Consideración Compra Servicio Lealtad
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 Disponibilidad Stock
 Stock dedicado vs Omnicanalidad

 Sistemas Adm de Mercaderías

 Visibilidad en tiempo real en todo lugar

 OMS vs WMS vs ERP

 Asertividad de los stocks (RFID)

 Competencia entre canales

 Físico vs Online, y luego,

 Sitio Propio vs Marketplaces

 Comportamiento de la Demanda
 Demanda 24/7 con días de la semana muy 

distintos entre ellos

 Eventos Promocionales
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Darkstores

¼ de Milla

Lockers

Trazabilidad en tiempo real

Pick up Points

 eCommerce Delivery
 Costos vs Venta de Delivery

 Rapidez (Quick-commerce o Fast Delivery)

 Nextday – Same day – <X horas

 Efectividad

 SLAs >95% en 1er intento

 Entregas programadas

 Visibilidad e integraciones

 Variedad de Opciones

 Home delivery

 Click&Collect

 Pickup points + Lockers

 Darkstores

Vehículos auto tripulados
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 Order fulfillment
 Procesos específicos eComm

 Variabilidad

 Costos sobre la unidad

 Visibilidad status orden

 SLAs cada vez más exigentes

 Sistemas, integraciones y Automatizaciones

 Logística Inversa
 “Una tremenda oportunidad” de dar vuelta 

a un consumidor

 Políticas de Devolución

 Confianza en tu cliente

 Costo para el consumidor

 Visibilidad y Rapidez

 Proceso Operativo muy complejo

 Retiro vs entrega del cliente

 Clasificación (Control de Calidad)
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 Crossborder eComm
 Eficiencia regional de Stocks

 Fletes Intl + Doméstico

 Velocidad de entrega

 Beneficios tributarios (de minimis) y 
Barreras arancelarias

 Aduanas

 Sustentabilidad
 Importancia de Reducción de CO2

 Movilidad Eco-friendly

 Electromovilidad

 Bicicletas, etc

 Ciudades amigables

 Restricciones de zonas

 Restricciones horarias

 Distribución nocturna

 Vehículos especiales insonoros

 Economía circular
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 Compañía X
 Importadora y Comercializadora

 Compañía de capitales chilenos

 Sólo Online – Marketplaces

 Participa de eventos Online

 Marcas Genéricas

 Solo Top Sellers

 Compañía Y
 Importadora y Comercializadora

 Multinacional con filial en Chile

 Omnicanal – Tienda Propia Online

 Participa de eventos Online

 Marca Reconocida

 Colecciones con temporadas marcadas

 Compañía Z
 Importadora y Comercializadora

 Multinacional con filial en Chile

 Omnicanal – Tienda Propia Online

 Tiene sus propios eventos Online

 Marca Reconocida

 Colecciones con Reposición continua
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Compañía X

 Compra a Trader-Ferias

 Fuerte negociación de precios

 Compra por Contenedores 
completos por fábrica

 Uso sólo de contenedores 40HC

 Flujo acelerado para privilegiar 
rotación

Compañía Y

 Envío desde fábricas propias 
directo a Chile

 Producción mundial en grandes 
batchs

 Envíos a contra temporada

Compañía Z

 Fabricación en Asia y Europa

 Pequeños batchs de prueba de 
mercado + Reposición rápida

 Alto costo logístico internacional
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CD Local Online

Comprador

Marketplace

CD Marketplace

eCommerce

propio

Compañía Z

Click&

Collect

Tiendas

Físicas



16

CD Local Online

Comprador

Marketplace

CD Marketplace

eCommerce

propio

Compañía Z

Click&

Collect

Click&

Collect

Compañía Y
Compañía X

Tiendas

Físicas



17

 Compañía X
 Importadora y Comercializadora

 Compañía de capitales chilenos

 Sólo Online – Marketplaces

 Participa de eventos Online

 Marcas Genéricas

 Solo Top Sellers

 Diferenciador Estratégico

 Optimización de Costos de Producto

 Surtido de alta rotación

 Stock en Chile (~3meses)

 Precio

 Logística Local diferenciadora

 Stocks descentralizados: Propio + 
Marketplaces

 Leadtime Online: Sameday o Nextday

 Compañía Y
 Importadora y Comercializadora

 Multinacional con filial en Chile

 Omnicanal – Tienda Propia Online

 Participa de eventos Online

 Marca Reconocida

 Colecciones con temporadas marcadas

 Diferenciador Estratégico

 Bajo costo de fabricación de producto 
(Grandes batchs)

 Surtido completo

 Baja rotación a nivel de cadena (>8meses)

 Precio y estrategia promocional agresivos

 Stocks centralizados todo en 1 CD

 Logística Local eficiente

 Leadtime Online: 48-72hrs

 Compañía Z
 Importadora y Comercializadora

 Multinacional con filial en Chile

 Omnicanal – Tienda Propia Online

 Tiene sus propios eventos Online

 Marca Reconocida

 Colecciones con Reposición continua

 Diferenciador Estratégico

 Alto costo de fabricación de producto

 Renovación y Reposición continua

 Alto nivel de rotación (~1,5meses)

 Venta full Price (casi sin descuentos)

 Logística diferenciadora

 Stocks diferenciados (Tiendas y Online)

 Venta Online desde todos lados

 Leadtime Online: Sameday acotado, 
Nextday y 48hrs

 Cuál es la mejor estrategia?
◦ No hay solo una fórmula!! Hay varios caminos hacia el Éxito!
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