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Titulo: Comercio cross-border. oportunidad para pymes

MERCADO GLOBAL
Comercio cross-border:
oportunldad para pymes

Las pequenas y medianas
empresas enfrentan retos
para vender al extranjero,
que pueden ser afrontados al
operar a través de
marketplaces.

ANA MARIA PEREIRA B.

Hablar de comercio cross-border
—compras que se realizan a proveedores
localizados en otros paises o jurisdiccio-
nes— puede parecer, a vista de todos, al-
go légico y casi natural, sobre todo des-
pués de transcurridos la pandemia y el au-
ge de comercios como Shein o AliEx-
press. Perolo cierto es que es un mercado
en crecimiento, con grandes posibilidades
para pequenas y medianas empresas.

La empresa de investigacion Forrester
estimé que este mercado llegaria a US$
627 mil millones en 2022, lo que repre-
senta alrededor del 20% de todas las ven-
tas de comercio online. Senald, asimis-
mo, que Colombia, Chile, Argentina, Pert
y México estén ganando terreno en mer-
cados como el estadounidense, con mas
de 200 millones de consumidores que
gastan mas de US$ 860 mil millones en
sus compras en linea.

PUNTOS CRUCIALES

En un pafs como Chile, el comercio
cross-borderpuede ser “muy interesante
para empresas de menor tamano versus
grandes companias que ya tienen el co-
mercio internacional como linea de nego-
cio establecida”, ya que les permite acce-
der a una oportunidad de “crecimiento
mucho menos complejo”, sefala Cristo-
bal Munoz, especialista en Gestién de Ne-
gocios Digitales y académico de la Escue-
la de Negocios de la U. Mayor.

Desde la mirada logistica, agrega una

Es necesario entender el comporta?iento del mercado objetivo desde un punto de vista integral.

serie de puntos cruciales a tener en cuen-
ta. Primero, las restricciones legales o
aduaneras, para "asegurarse de cumplir
los requisitos que tenga el pals con el que
queremos hacer transacciones”, afirma.

Munoz enfatiza la necesidad de enten-
der el comportamiento del mercado ob-
jetivo desde un punto de vistaintegral, lo
que también incluye aspectos como en-
tregar informacion ad hoca lo que pide el
pais (restricciones, advertencias, instruc-
ciones, etiquetado en general).

En lo operativo, tener claro el ciclo del
producto, los procesos o partners para el

almacenamiento, transporte o entrega.
Ademas de todo el soporte tecnoldgico.

Muchas empresas optan por vender sus
productos en marketplaces, que “cuentan
con ese proceso logistico ya incluido den-
tro de los costos asociados, como Amazon
u otras que son mucho més robustas o ya
trabajan en mercados globales 100% ", ex-
plica el académico. Pero siempre es clave
entender la linea de distribucion, el segui-
mientoy la posventa, especialmente recor-
dando que en estas plataformas, las reco-
mendaciones de los pares son fundamen-
tales al concretar la compra.
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