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En este mundo tan cambiante como el de los ecommerce en LATAM hay puntos que

de seguro la mayoría aún siguen haciendo mal. Pero para cada problema hay una

salida y aveces está en el mismo lugar.

Si estás pensando en lanzar una tienda online en América Latina, necesitas entender que la
región tiene dinámicas muy diferentes a Europa o Estados Unidos. No se trata solo de copiar lo
que funciona en otros mercados. En esta guía te muestro los 7 tips que funcionan en LATAM y
que pueden ser la diferencia entre un ecommerce que prospera y uno que fracasa.

1. Ofrece múltiples métodos de pago (Es obligatorio, no

opcional)

En LATAM, casi el 60% de la población no tiene acceso a servicios bancarios tradicionales. Si tu
tienda solo acepta Stripe, Paypal o tarjetas de crédito, estás rechazando casi la mitad del
mercado.

Los métodos que sí funcionan:

MercadoPago — El estándar de facto en Argentina, Brasil, México, Colombia.
Billeteras digitales locales — Nequi (Colombia), BalanceÓ, Billetera Santa Cruz (Bolivia),
Payphone y De Una (Ecuador).
Transferencias bancarias directas — En Ecuador, Banco Pichincha y Produbanco son los más
usados para transferencias directas entre negocios y clientes.
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Efectivo contra entrega — Sigue siendo válido en zonas sin alta bancarización, común
también en ciudades intermedias de Ecuador.

Ejemplo real: Un ecommerce de productos digitales en Colombia que solo aceptaba Paypal
capturó el 35% de clientes potenciales cuando agregó MercadoPago. En Ecuador, integrar
Payphone suele tener un efecto similar por ser la pasarela más reconocida localmente.

2. Diseña la logística pensando en LATAM, no en el mundo

desarrollado

UPS, DHL y FedEx llegan a capitales. Las zonas intermedias y rurales requieren otra estrategia.

Lo que funciona:

Alianzas con couriers locales que conocen el territorio (TCC en Bolivia, Servientrega en
Colombia, Correos en Perú, Servientrega y Laar Courier en Ecuador).
Centros de distribución regionales. Es más caro pero garantiza entregas.
Mostrar costos de envío antes del checkout. Si descubre el costo en la última pantalla,
abandona.
Tiempos realistas. Promete 15-20 días en provincia, no 3 días. Es mejor sorprender por
arriba.

Dato importante: El 80% de los abandonos de carrito en LATAM ocurren al ver costos de envío
inesperados.

3. Fija precios en USD pero muestra la conversión local

LATAM está dolarizado de facto. Los compradores entienden USD, pero necesitan ver el
equivalente en su moneda local para tomar decisiones.

Por qué esto importa:

Los costos de producción/importación están en dólares.
Las fluctuaciones de divisa (especialmente en Argentina, Venezuela, Perú) son constantes.
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Si fijas en moneda local y el dólar sube 10%, tu margen se evapora.

Implementación:

Usa una API de tipos de cambio en tiempo real (Fixer.io, ExchangeRate-API) que actualice cada
24 horas. Muestra ambas monedas en el catálogo: "$50 USD / $180.000 COP".

4. WhatsApp es tu servicio al cliente, no email

En LATAM, email es casi muerto para comunicación urgente. WhatsApp es el canal por defecto.

Por qué:

Todos tienen WhatsApp. No todos revisan email.
Las consultas son urgentes: "¿Llegó mi pedido?" "¿Aceptan X medio de pago?" "¿Tienen en
otro color?"
La respuesta en 2 horas genera confianza. En email, esperar 24h es normal pero pierde la
venta.

Implementación:

Agrega un botón de WhatsApp en el footer:
Crea un chatbot básico que responda preguntas comunes (estado de pedido, métodos de
pago, devoluciones).
Asigna alguien que atienda 8-12 horas. Es inversión en conversión, no gasto.

Conversión probada: Ecommerces que responden en WhatsApp reducen devoluciones en 25%.

5. Customiza las reglas antifraude (Los sistemas gringos

rechazarán transacciones reales)

Sistemas como Stripe Radar, MaxMind y otros están entrenados con datos principalmente de
USA/Europa. Ven una transacción desde Colombia a las 2 AM y la bloquean automáticamente.

El problema:
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Ventas rechazadas = ingresos perdidos sin que lo sepas.
Clientes genuinos frustrados, reseñas negativas.

La solución:

Usa proveedores que entienden LATAM: MercadoPago tiene algoritmos regionales, Paybox
es colombiano.
Si usas Stripe, ajusta manualmente los riesgos de cada país (reduce umbrales para
Colombia, Perú, etc.).
Implementa verificación manual para transacciones en rango gris (entre $30-150 USD suele
ser problemático).

6. Crea confianza con contenido sobre la compra

El ecommerce en LATAM sufre de desconfianza estructural. Hay historias de estafas, productos
falsificados, entregas que nunca llegan.

Qué incluir en tu tienda:

Garantía explícita: "Garantía 30 días o tu dinero de vuelta" funciona.
Política de devoluciones clara: Sin jerga legal. Explica en 5 puntos.
Reseñas de clientes reales: Con fotos, no solo texto. Funciona 10x más.
Fotos del producto desde múltiples ángulos: Y en contexto (alguien usando, en un
ambiente).
Video desempaquetado: Si es posible. Prueba que el producto es real.
Datos de contacto visible: Dirección física, teléfono, email. Suena ridículo pero genera
confianza.

Conversión: Ecommerces que incluyen garantía explícita incrementan ventas en 40%.

7. Sé transparente con impuestos y aranceles

Vender a varios países en LATAM significa lidiar con aduanas, impuestos provinciales, y
sobretasas.
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Lo que debe estar claro:

¿El precio incluye impuestos? Especifica: "Precio final incluye IVA / Precio sin impuestos"
¿Hay costo de importación? Si vendes desde Argentina a Paraguay, decláralo.
¿Quién paga aranceles? ¿Tú o el cliente? Esto mata carritos si aparece al final.

Implementación:

Usa herramientas como TaxJar o Avalara (aunque son caras).
Para pequeños volúmenes, calcula manualmente por país/provincia.
En checkout, muestra:

Sorpresas de aranceles en el último paso generan 50% de devoluciones post-compra.

El ecommerce en LATAM funciona, pero requiere adaptación. No es copiar el modelo gringo. Es
entender que:

La bancarización es baja → múltiples pagos.
La logística es fragmentada → alianzas locales.
La desconfianza es alta → transparencia extrema.
La comunicación es inmediata → WhatsApp no email.

Si implementas estos 7 tips, tu ecommerce no solo sobrevivirá, sino que competirá en
igualdad con los actores regionales establecidos.
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