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y casosde estudio
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Sobre Americas Market Intelligence (AMI)

Americas Market Intelligence (AMI) es la consultora líder de 
Latinoamérica para la investigación del mercado, estudios de 

mercado e inteligencia de mercado.

Nuestros consultores han asesorado a más de la mitad de los 100 
inversionistas estratégicos más grandes de la región a lo largo de dos 

décadas.

Desde 1993 los consultores de AMI han llevado a cabo casi 2.000 
proyectos para clientes en Latinoamérica en todos los mercados.

Nuestro enfoque holístico con la inteligencia de mercado es único. 
Combinamos investigación de mercado, inteligencia competitiva, 
análisis político y pronósticos económicos en nuestros estudios.

Contactea AMI

Email: info@americasmi.com

Site: americasmi.com

Blog: amiperspectiva.americasmi.com

mailto:info@americasmi.com
http://americasmi.com/
http://amiperspectiva.americasmi.com/
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Tamaño, segmentación y 
crecimiento
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En2016, ventaspor m-comercioenLatAm sumaronun total de 
US$5 mil millones
Pero cuandose eliminana tabletsdel análisis, el mercadode m-comercioesmáspequeño

Å La mayoríade loscálculosaseveranque el 
canal móvil representaalrededordel 20% 
de todo el e-comerciode LatAm. 

Å Pero estascifrasson engañosasporque
los tabletspor sísolos representanun 
15%, aproximadamente. 

Å El tablet se usacomoalternativaa una
computadorasobremesa. No significaque 
el usuariorealmentesea móvil. El usuario
móvil requierediferentescaracterísticasy 
productospara realizarel m-comercio. 

E-comercioproyectadoen Latinoamérica, 2015-2019, miles de millones

Fuentes: eMarketer, Gestión, El Financiero, La Nación, interviews, Análisisde AMI

*Excluyeserviciosde viajey entradas a eventos
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Comerciomóvilpor sectores: el casode Brasil
M-comerciorealizadopara la ventaal menudeoenfrentagrandesbarreras, pero losserviciosy losbienes
digitalesofrecenexcelentesoportunidades

* Incluyetablets
Fuentes: E-bit, entrevistas, Análisisde AMI 

Comercioelectrónicobrasileño, billonesUSD, 2015

Sectoresclave

Å Bienesdigitalesy serviciostienenel 
potencialmásgrandeen el canal del 
m-comercio. 

o Llegana un 30% de penetracióndel 
comercioelectrónico

o Representanla convenienciay la 
economiabajodemanda

o Con frecuenciael consumode 
ambos esmóvile inmediato

Å Las comprasenel sector minoristay en
el sector turista requierenunamayor 
inversiónde tiempo

o Para promoveral m-comercioen
estossectores, loscomerciantes
debenofrecerincentivoscreativos
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Crecimientodel m-comercio: de vientoenpopa
Si bienel crecimientodel comercioelectrónicose estáestancando, el comerciomóvil aúnestáen las etapastempranasde desarrollo

Crecimiento, TCAC, 2015 a 2019

Sources: eMarketer, Gestion, El Financiero, La Nación, interviews, AMI analysis
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Factorescausantesde crecimiento

Penetraciónde 
smartphones

creciendoen un 12% 
al año

Accesolimitadoa 
bandaanchay Wi-Fi

Alto costode PC 
frente al bajocostode 

móviles

Ventas mediante
Whatsapp y redes

sociales

Crecimientode 
sectoresclave

Solucionescreativas
de loscomerciantes
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Barreras al éxito
Temor al fraude e índices bajo de bancarización son grandes retos. Esto crea oportunidades para la innovación.

Barrera Oportunidad para:

Temor al fraude

ÅConsumidores creen que las 
compras hechas con un móvil son 
menos seguras que las que se 
hacen en una PC

ÅComerciantes
ÅRedes de tarjetas
ÅBancos
ÅPortales de pago
ÅEmpresas de tecnología

Acceso limitado a métodos de pago

ÅLa penetración de las tarjetas de 
crédito varía desde un 32% en 
Brasil a un 12% en Perú

ÅProveedores alternativos de pagos

¢ŜƳƻǊ ŘŜ άŘŜǎǇŜǊŘƛŎƛŀǊέ Řŀǘƻǎ

Å95% de las subscripciones móviles 
en LatAm son prepagadas
ÅLos consumidores no quieren 
άŘŜǎǇŜǊŘƛŎƛŀǊέ Řŀǘƻǎ Ŝƴ ŎƻƳǇǊŀǎ

ÅOperadores móviles
ÅComerciantes

Falta de sitios móviles y apps

ÅPocos negocios en LatAm tienen 
sitios móviles y aún menos tienen 
aplicaciones móviles

ÅProgramadores
ÅPortales de pago

Inconveniencia

ÅÍndices sumamente bajos de 
conversión (1 al 2%) debido a la 
falta de herramientas para facilitar 
el ingreso de datos de pago

ÅAdquirientes
ÅPortales de pago
ÅBilleteras digitales
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Optimizar pagos 
para el canal móvil
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Los bancarizadosfrente a losno bancarizados
La penetraciónde smartphonesestácreciendomásrápidoque el índicede bancarización, lo cualha creadodos segmentosclave 
de consumidores

Bancarizados

No 
bancarizados

25

124

192

223

39

54

2015 2019

Fuentes: The World Bank, eMarketer, MasterCard, GSMA, Análisisde AMI

Inclusiónfinancieraen Latinoamérica, millonesde personas, edades15  a 65

Usuariosde smartphones
Usuariosde celularesbásicos

(feature phones)
Implicaciones

ÅCasitodoslos
latinoamericanos
bancarizadosusan
smartphones; son el público
objetivodel comerciomóvil. 

ÅLos no bancarizadosque 
usansmartphonesson el 
grupode consumidoresde 
mayor crecimiento: un 12% 
cadaaño

ÅEste grupoa menudo quiere
realizarel m-comerciopero
no puededebidoa la falta
de un métodode pago

Totales 204/ 277 175/ 116

Totales

220/ 240

192/ 172
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Perfilesde losusuariosde smartphones: dos gruposdistintos
Los usuariosbancarizadosde smartphonesnecesitancaracterísticasavanzadaspara mejorarla conversión. 
Los no bancarizadosnecesitanmétodosalternativosde pagodiseñadosespecíficamentepara ellos.

Bancarizados No bancarizados

Características

ÅEdades: 18 a 40 años
ÅUrbanos
ÅVivenenvecindarioscentralesy 

tradicionales
ÅProfesionales
ÅTienenun PC y accesoestablea Wi-Fi
ÅTienenplanes móvilespospago
ÅUsantarjetasde crédito
ÅUsanunaampliagamade 

característicasde smartphone 

ÅEdades: 18 a 40 años
ÅUrbanos
ÅVivenen las afuerasde ciudades
ÅTrabajanen la economíainformal
ÅQuizásno tenganunacomputadora
ÅTienenaccesolimitadoal Wi-Fi. Dependen

del plan de datos
ÅPlan móvil prepagado
ÅPagan enefectivo
ÅPrincipalmenteusansmartphonespara la 

comunicacióny losmediossociales

Crecimientoanual

3% 12%

Sectoresrelevantes

ÅTodoslossegmentos, particularmente
taxis, entregasa domicilios, educación

ÅEntretenimiento
ÅDescargasmóviles
ÅPago de facturas
ÅPago de créditosmóviles
ÅUsosde las empresaspequeñas

Funcionesy productos
relevantesdel m-comercio

ÅBilleteradigital
ÅTiendaen líneapersonalizada
ÅPagosrecurrentes
ÅPagosde un solo clic

ÅSolucionesprepagadas
ÅPagosalternativos
ÅAccesogratis a sitiosmóviles
ÅComprasmediantemediossociales
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Penetraciónde tarjetasde créditoy débito, 2014

Con frecuenciala bancarizaciónno essuficientepara accederal m-comercio. Enalgunosmercadosel 
créditoesel únicométodode pagoviable para el comerciomóvil.

Crédito Débito

32%/ 60%

18%/ 27%

14%/ 30%

12%/ 21%

28%/ 54% 27%/ 44%

Fuente: Banco Mundial

Serviciosde entrega, descargasdigitales, 
juegosy entretenimientoson atractivospara 
las clasesB- y C, quienesactualmenteno 
puedenconsumirlosmedianteel canal móvil

Debidoal accesolimitadoa métodosde pago, el 
m-comerciosóloestádisponiblepara las clasesB+ 
y A

Ofreceropcionesadicionalesde pagoesuna
oportunidadde incrementarel tamañode la 
torta
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El efectivomantieneunafuerte presenciaenel e-comercio
Para que el m-comercioadquieraunaescalasignificativa, el mercadonecesitaopcionesalternativasde 
pagopara el canal móvil

País
Penetración del efectivo en todas las 

ventas mediante comercio electrónico
Proveedores de pagos en efectivo

Brasil 25%

México 22%

Colombia 34%

Perú 33%

Argentina 40%

Fuentes: E-bit, PayU, AMPICI, El Tiempo, entrevistas

ÅLos pagosenefectivoson popularesenel e-comercio, inclusoentre compradoresbancarizados
ÅSon másrelevantesenel sector al por menor, enel turismoy en la entregaa domicilio
ÅPero enmuchoscasoslospagosenefectivono son unaopciónpráctica, entre ellosartículosde precios

bajos, bienesque se comprancuandounoestáenmovimiento, y servicios
ÅHay bastanteoportunidadde desarrollarnuevosproductos, entre ellosbilleterasmóvilesprepagadasy tarjetas
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Entre losbancarizados, la conversiónmóvil siguesiendoun problema
Los comerciantesnecesitancaracterísticasavanzadaspara promoverla conversion 

¿Porqué? ¿Importante para cuálesindustrias?

άTokenizaciónέ ÅFacilitala compraάŘŜ ǳƴ ǎƻƭƻ clicέ

ÅVentaal menudeo
ÅCuponeras
ÅEntradas para eventos
ÅTransporte
ÅEntretenimiento

Pagos
recurrentes ÅHabilitala facturaciónautomática ÅSubscripciones, entretenimiento

Billeteras
digitales

ÅGuardadatosde pagopara usosfuturos
ÅPermiteel usode unatarjeta alternativade 

pagosi la tarjetapreferidase declina
ÅTodaslas industrias

Pagos
alternativos

ÅProveeunaopciónalternativacuandoel 
usuariotemaingresarsus datosde tarjeta
de créditoen línea

ÅEnpromedio, las entradas cuestan
másque US$20 

Sitiosde la 
web móvil y 
apps

ÅSitiosmóvilesalcanzanunaaudienciaamplia
y representanun 60% de las ventas
electrónicasde loscomerciantes

ÅAppstienenun índicede conversion másalto 
y son útilespara promoverla lealtad

ÅTodaslas industrias

Pagosa través
de Whatsapp 
o medios
sociales

ÅSe hanconvertidoenun canal clave para el 
servicioal cliente

ÅIdealespara comerciantessin sitioweb
ÅEmpresaspequeñas
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Los principalesproveedoresde serviciosde pagos(PSP por sus siglasen inglés)
Seleccionarel portal o PSP adecuadoesun procesocostosoperovale la pena. Los comerciantestienenque buscar
característicasavanzadasde m-comerciopara maximizarla conversion.

Para maximizar ventas por 
m-comercio

Los comerciantes deben buscar PSP que: 

hŦǊŜȊŎŀƴ άtokenizaciónέ

Tengan la menor cantidad de pasos para 
completar una transacción

Ofrezcan checkouttransparente y SDK para 
apps

Tramitan transaccioneslocalmente y que 
ofrezcan métodos locales 

y alternativos de pago

Tengan una penetración móvil de su 
volumen general que sea más

alta que el promedio

Ofrezcan integracióncon billeteras digitales

Tengan experiencia con los segmentos más 
relevantes del m-comercio: 

entretenimiento,taxis, juegos, etc.  
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Brasil México Argentina

Twitter

Facebook

WhatsApp

Tecnologíasemergentesde pago
La innovacióncon pagosestimularáel crecimientodel comerciomóvil

Fuentes: Visa, El Universal, El Financiero, El Economista, Folha, Infobae, La Razón

Billeteradigital

País Proveedores

Tendencias

ÅVisa reportaque Visa Checkout da comoresultado
unatasade aprobacióndel 86% (globalmente) al 
proveerseguridady convenienciarealzados. 

ÅLa competenciaenpagosse volverámásintensaa 
medidaque másempresasingresanal mercado. 

ÅPayPal y MercadoPago son loslíderesactualespero
hay oportunidadessignificativasde capturarcuota
del mercado.

Usuariosde redessociales

PagosmedianteWhatsapp

País Proveedor

Millonesde personas, 2015
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Factores del éxito: 
casos prácticos
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Casopráctico: Netshoes
La primeratiendaen líneaenofreceraccesoglobal gratis a susitio móvil

Fuentes: MUV Mobile

¿QuéesNetshoes?

ÅMinoristaonlinede ropay artículosdeportivoscon 
ventasanualesde másde US$500 millones

ÅTCAC entre 2009 y 2015: 52%

ÅEl canal móvil representóal 46% del tráfico ensusitio
web en2015

El problema: factoresque limitan la 
conversion móvil

La solución: accesogratis al web

70% de los móviles brasileños están en 
un plan prepagado

120millones de brasileños no tienen 
datos móviles por lo menos un día cada 
mes 

Muy sociables: Brasil es el mercado N°3
a nivel mundial para Facebook e 
Instagram

Los brasileños no quieren 
άŘŜǎǇŜǊŘƛŎƛŀǊέ Řŀǘƻǎ Ŝƴ ƭŀǎ ŎƻƳǇǊŀǎ Ŝƴ 
línea 

Netshoes colaborócon MUV Mobile, 
unaempresabrasileñade mercadeo
móvil

Negociaroncon operadoresmóviles

Lanzaronunacampañade accesogratis 
a la web

Aprovecharonal ViernesNegro

Pasaronel costode losdatosdel 
usuarioal comerciante

¿Qué
hicieron?

% de visitasweb representadaspor móvil

10%

46%

2014 2015
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Netshoes: losresultados
El éxito de ofreceraccesogratis al webprovocaráunatendenciacreciente

81% 81%
80% 80% 76% 73% 75% 75%

19% 19%
20%

20% 24% 27% 25% 25%

Jul 15 Aug 15 Sep 15 Oct 15 Nov 15 Dic 15 Ene 16 Feb 16

% visitasmóvilesa Netshoes.com 

Wifi Plan de datos

Sources: MUV Mobile

ÅAccesogratis al webse volverámáscomún
ÅApariciónde plataformaspara facilitar la 

negociacióncon empresasde telecomunicaciones
ÅCompetenciacrecientebajarálosprecios

TendenciasResultadosimpresionantes

ÅTiempo promediopasadoendispositivosmóviles: 80%
ÅNÁde transaccionesenel canal móvil: 80%
ÅIngresosmedianteel canal móvil: 60%
ÅÍndicede conversión: 60%
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Casopráctico: BQuick
Una empresalogísticamexicanaaprovechael canal móvil

Fuente: BQuick

Rendimiento

300% de 
crecimiento

en2015

330 
comerciantes 

afiliados

Base de datos 
de 25,000 
clientes

100,000 
pedidos 

entregados

Oportunidadesfuturas

ÅOfrecerentregaspara el comercioelectrónico

ÅCrearun mercadopara la entregade comida

ÅAutomatizarpagosde comerciantes

¿QuéesBQuick?

El comerciante
recibeun pedido
para unaentrega

El comerciante
ingresael pedidoa 
la plataformade  

BQuick 

BQuick localizael 
conductor más

cercanoy le envía
unaalertaa través
de la app de BQuick

El conductor recoge
el  pedidoy lo 

entregaal cliente

El comerciante
monitoreala 

entregaen tiempo
real

ÅUn startupmexicanoinauguradoen2014 
ÅEsB2B, realizaentregaspara múltiplescomerciantes
ÅTieneunaflota de furgonetas, motocicletasy bicicletaseléctricas
ÅLos conductoresson empleados
ÅSirverestaurantes, farmacias, supermercados, tiendasde abarrotes(colmados, almacenes), lavanderíasy oficinas
ÅGarantizala entregaenmenosde 45 minutosen6 vecindariosde México D.F.
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BQuick: oportunidadesfuturas
Los pagosBQuick se hacenoffline: un ejemplopor exelenciadel m-comercioen la región

Tarjetade crédito Efectivo

60% 40%

BQuick esun ejemploperfecto del m-comercioen transformación. El serviciofuncionaenel canal móvilpero los
pagosse tramiten offline. 

Tamañodel mercadode entregade comida, ciudadesen
México, miles de millones, USD

$6.9
$7.6

$8.3

2016 2017 2018

Métodosde pago, % de ventastotalesde BQuick ¿Cómofuncionanlospagos?

Hoy díalospedidosse hacenen líneapero lospagosaún
se hacenenpersona 

El efectivoaúnesprevalenteaunqueBQuick sólo
atiendea vecindariosde genteacaudalada

Oportunidadesenormes Necesidadesinsatisfechas

Un proveedorde serviciosde pagopara tramitar lospagosen línea

Proveedorde pagosa comerciantes

Educacionpara comerciantesy consumidores

Incentivospara promoverpagoselectrónicosen lugarde efectivo

Sources: BQuick
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Conclusiones
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Conclusión: el comerciomóvilesun mercadoverdecon 
peculiaridadeslocales 

El comerciomóvilestáen las etapas
inicialesde desarrolloenLatinoamérica. 
Hay posibilidadessignificativaspara la 
innovacióny la perturbación

Los bienesdigitalesy losserviciosson lossectores
que másse prestanal comerciomóvil. La ventaal 
menudeoy losotros segmentostienenbarrerasmás
grandes.  

El m-comercioenLatAm se encuentraenunafasede migración. Un gran 
porcentajede pagosaúnse hacenoffline.

Los compradoresnecesitanunamejorexperienciadel usuario
mediantecaracterísticasavanzadasdel comerciomóvil.

El m-comercioesinaccessible para losno 
bancarizadosaunquelosno bancarizadoscon 
smartphonesson el grupode consumidoresde 
másrápidocrecimiento. 

Pagosde persona a persona mediantesmartphonesaún
no hanllegadoa Latinoamericaenunagran escala. Esto
representatanto unanecesidadcomounaoportunidad.


