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Valorde Mercado de
eCommerce Retailen Mexico 2021
Share eCommerce

El comercio electréonico generd en 2021 un total de .
9 '" .3% Retail vs Ventas

$401.3 mil millones de pesos. Lo que representa un
11.3% del total canal de menudeo en México. Totales Menudeo

Ventas Totales

eCommerce Retail
(Mil Millones MXN)

$401

eCommerce Retail 2021
$401.3 mil millones

de pesos

$316

Crecimiento vs 2021
2020 2021 +27%

Fuente: Estimacion AMVO 2021 contempl6 reportes directos de facturacion de empresas clave, entrevistas a profundidad con directivos de S~
eCommerce, reportes publicos de facturacion, estimaciones internacionales sobre el valor de retail, estudios de mercado propios enfocados en amv@
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‘ﬁu_ﬁ/ EStUd|O de Venta On“ne 2022 PyMEs. Las cifras representan al universo ecommerce retail B2C. No incluye D2C, segunda mano, B2B, Servicios Online ni Travel. AGn no se cuenta con
proyeccién 2022. Sélo se muestran datos agregados, aln no se genera detalle de ventas por categorias. Se realizard actualizacion en Abril 2022.






China
Inglaterra
Corea del Sur
Indonesia
Singapur
Estados Unidos
Rusia

Canada

Japon

México

. Fuente : Emarketer Junio 2022

T 45.3%
N 35.9%
I 30.1%
. 28.1%
N 17.2%

I 15.0% México
I 14.6% eneltop10
I 13.6% de los paises

EEEEE— 1 con mds ventas en linea

I 12.4%

en % de las ventas del canal minorista



UN CRECIMIENTO FUERTE

PARA LOS PROXIMOS 5 ANOS

El aumento de la penetraciéon de internet
entre la poblacion

Mds penetracién del comercio electrénico en
los niveles socioeconémicos bajos

Mds frecuencia de compra

Nuevas categorias ganando relevancia
La mejora de los servicios

Mas Pymes vendiendo en linea

Opciones mds amplias en términos de métodos de pago
Desarrollo del comercio electrénico en zonas rurales

La entrada de nuevos jugadores

Las ofertas frecuentes con Hot Sale y Buen Fin



7 de cada 10 compradores digitales
compran en sitios internacionales con
envio a México, principalmente de Norte
América y Asia.

‘@. Estudio de Venta Online 2022
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Compra en linea en Sitios Internacionales
32% 3 de cada 10 compradores que adquirieron productos en
sitios internacionales, indicaron haber comprado articulo de
Moda principalmente, seguido de Belleza y Cuidado personal
y articulos electronicos.
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OPORTUNIDADES PARA DETONAR EL COMERCIO
ELECTRONICO EN MEXICO

INCLUSION
FINANCIERA

TASA DE
ACEPTACION

LOGISTICA

CONFIANZA DEL
CONSUMIDOR

PYMES

68% de los mexicanos cuentan con al menos un
producto bancario.

64% de las transacciones digitales son aprobadas por
los bancos en México

#51México en el Logistics Performance Index (LPI)

31% de los consumidores no se siente seguro al comprar
por Internet

10% de las pymes venden en linea



OPORTUNIDADES PARA DETONAR EL COMERCIO
I

Venta en marketplace crossborder

ELECTRONICO EN MEXICO

Capacitacibn
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Una colaboracion publico-privada,
empresas y Autoridades,
socios en el fomento de un ecosistema
acogedor para las MiPyMEs



OPORTUNIDADES PARA DETONAR EL COMERCIO
ELECTRONICO EN MEXICO

Atacando kas
principales barreras

i 1. Politica Pablica
P del comercio I
‘ Aumentar el nUmero de slectrénics /

MiPyMEs que venden en
lineq, incluso en los

6. Transformacién ——— ——— 2.Desarrollo do
marketplaces digital do PyMEs habilidodes
Crecer las ventas en / \
linea de las MiPyMEs 5. Comercio 3. Logistica y
inclusivo ultima milla
4 Accesoa
financiamiento
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amvo esiocin meioana
Potencial de crecimiento en
Exportacion en Comercio Electronico

Vender por Internet me Vender por Internet ha permitido a la mayoria de las PyMEs poder expandir su
permite expandir mi hegocio negocio dentro y fuera del pais. Las empresas que actualmente exportan,
dentroy fuera del pais principalmente lo hacen para Estados Unidos y Latinoamérica.

Total y
Exportacion a ( .

, través de sitios web N Paises d donde
e TR e
personas* . 1 Estados Unidos

6 a 30 . 2 Latinoamérica

ersonas . % Europa

P
1ab 4 Canadd
personas 5 Asia

\ P. / Actualmente, :Con qué canales de venta online cuentas para posicionar tus productos? / ¢A través de qué sitios se exportan tus productos? |/ ;Hace cuénto

1 tiempo que se incorporé la venta por Internet en tu empresa? | ¢A qué paises exportas? *Pregunta Nueva. Base Exporta = 36 |Base 1a5 =106 | Base 6 a10 = 91|

Base +30 = 42 *insuficiente para andlisis



C!'_I'IV'(‘)\ devermaoning Tener desconocimiento 449
—~ sobre la venta en linea °
I_q S ba rrerds q ue No tener personal capacitado n 36%
f t I d para operar eCommerce
No tener un equipo dedicado a eCommerce - 29%
p No tener capital para invertir en eCommerce - 26%
31 NO vende por Internet No conocer a los actores clave para 059,
o o implementar la venta en linea °
No cuento con aliados estratégicos para 259
desarrollar la venta en linea ¢
Las principales barreras que siguen Los costos logisticos son altos / Superan el - 18%
. - p precio de mi producto
impidiendo que mds PyMEs vendan en
linea se enfocan en desconocimiento, Los costos de implementar - 14%
falta de capacitacién para operar el [ETVERIE] i [MEE D PEESE Cliies
canal digitql y la falta de equipo No quiero arriesgarme tener fraudes . 10%
dedicado a eCommerce. electronicos
No lo necesito / No es necesario l 7%
0% 20% 40% 60%

@1 P. ¢Qué factores ha provocado que tu empresa no venda en linea? *Pregunta Nueva. Base 2021 = 212

Méuc



LOS MOTIVACIONES Y BARRERAS DE LOS
CONSUMIDORES A LA COMPRA TRANSFONTERIZA

MOTIVACIONES

1.

Precios (72%)

Catalogo de productos (49%)
Nuevas cosas (34%)

Calidad de los productos (29%)

Costo de envio (24%)

BARRERAS

1. Costo de entrega (25%)
2. Tiempo de entrega (24%)
3. Miedo de no recibir (24%)
4. Pagar impuestos (24%)

5. Proceso de devolucion (22%)
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LOS RIESGOS DE LOS CONSUMIDORES
A LA COMPRA TRANSFONTERIZA

Reduccion de la proteccion del consumidor.

Los consumidores generalmente desconocen sus derechos
en el mercado electrénico global.

Sin embargo los consumidores extranjeros entienden sus
derechos en su propio pais mas no en el extranjero.

Preocupaciones sobre la entrega

La preferencia de entrega es un impulsor clave del comercio
electrénico y para los consumidores debido a que estan en
constante busqueda de opciones mas eficientes y baratas
(jpreferiblemente gratis!). Entonces, ¢,qué sucede cuando la
entrega no es eficiente? Tal vez después de encontrar el
articulo perfecto la entrega tarda mas de tres semanas.

Mala calidad de los productos.

La falsificacion y una calidad deficiente en los productos son factores
claves para que los consumidores no realicen compras online. ¢ Vale la
pena ahorrar dinero comprando online, si el producto no esta a la altura?
A menudo eso es suficiente para desalentar a un consumidor.

Resolucion de problemas post venta

A nadie le gusta tener un problema con su compra, ya sea en linea o en
la tienda, sin embargo cuando sucede se espera una resolucién clara y
eficaz.

Pero la falta de informacion y los tramites complicados generan que los
consumidores no entiendan como pueden resolver los problemas y se
alejen cada vez mas del comercio electronico global.
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4 EJES DE POLITICA PUBLICA PARA APOYAR AL
DESAROLLO DE LAS PYMES

PAGOS SEGUROS,
AGILES Y SIN FRICCION

UN SISTEMA LOGISTICO
EFICIENTE

INSTRUMENTOS DE
FINANCIACION

CAPACITACION

El libre acceso a la infraestructura de pagos
La interoperabilidad de los distintos sistemas de pagos

La seguridad y prevencion de fraudes

Transparencia, claridad en las re,gulaciones, certeza juridica, permanencia regulatoria y coordinacion
entre autoridades

Eficiencia en los trémites transfronterizos y de ultima milla, aumentar despacho simplificado y disefiar
una politica para retornos.

Desarrollo de una infraestructura bdasica en zonas rurales

Procesos aduaneros eficientes

Carecen de las herramientas internas para la correcta utilizacién de las facilidades financieras
Facilitar el uso de firmas electrénicas (reemplqzo de firmas fisicas)

Mejorar la disponibilidad y la calidad de la informacién publica para que terceros puedan acceder a la
data para toma de decision,

la formalizacién, para la creacién de historial crediticio, y la disponibilidad de esa informacion

Campanas de evangelizacion
Programas de colaboracién entre el Sector PUblico y la iniciativa privada
Mejor coordinacién entre todas las iniciativas

Programas de incentivos a las Pymes
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