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Explorando el impacto de los
marketplaces en la economia digital.



A mi querida esposa Teresa, mi adorada hija Caroling, y a nuestro angelito
Ignacio, quienes junto con toda mi amada familia son mi fuente inagotable
de inspiracion y fuerza. Han caminado a mi lado en cada paso de este
fascinante viaje hacia el futuro digital. Sin su amor, paciencia y apoyo
incondicional, esta obra no habria sido posible.

A mi dre@m Te@m, que ha compartido conmigo la pasién por lo que
hacemos, enfrentando cada desafio con determinacion y creatividad.

Este libro vivo es un testimonio de nuestro esfuerzo conjunto y del impacto
que hemos logrado al unir nuestras visiones para construir un ecosistema
digital mds robusto y dindmico.

A todos los pioneros, referentes, jedis y master jedis del ecosistema digital
iberoamericano: con su fuerza, sus aportes y testimonios hicieron posible
narrar las historias que dan vida a los diferentes momentums de esta
coleccion. Cada contribucion se convierte en la primera ficha de una
cadena de dominds que, al caer, abre miles de caminos distintos, pero
siempre hacia un mismo propésito compartido.

Ustedes, que se atrevieron a sofiar con un futuro digital cuando adn era
apenas una idea incipiente, han dejado una huella imborrable en la
construccion de nuestro ecosistema. Este libro es, ante todo, un homenaje a
su valentia, a su capacidad de innovar y a un compromiso inquebrantable
que sigue inspirando a las préximas generaciones.

Que esta obra sea un faro para las futuras generaciones, un recordatorio
de que el futuro se construye con la suma de nuestras experiencias,
aprendizajes y, sobre todo, con la conviccion de que lo imposible solo tarda
un poco mds en alcanzarse.

Con gratitud y admiracion: Obrigadissimo!
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Prologo

Si el comercio electronico transformdé la manera en
que compramos, los marketplaces revolucionaron el
ecosistema digital por completo. Lo que comenzé como
plataformas de intermediacion entre compradores
y vendedores ha evolucionado hasta convertirse en
verdaderos ecosistemas digitales, donde convergen
logistica, pagos, servicios financieros y tecnologia
avanzada.

Los marketplaces no sbélo han facilitado el acceso a
millones de productos y servicios en segundos, sino
que han redefinido el modelo de negocio del comercio
en linea. De lao mano de la inteligencia artificial, el big
data y la automatizacién, han logrado personalizar la
experiencia del usuario, optimizar la logistica y expandir
el alcance de empresas de todos los tamanios.

En este libro, parte de la coleccidbn Génesis de un
futuro digital, exploramos cémo los marketplaces
se convirtieron en el motor del ecommerce en




Iberoamérica. A través del testimonio de pioneros y
expertos, abordamos su evolucién desde las primeras
plataformas de subastas hasta la actual consolidacion
de modelos hibridos y super apps. Analizamos los
factores que han impulsado su crecimiento, los desafios
que enfrentan y las oportunidades que presentan para el
futuro del comercio digital.

Asi como en los titulos anteriores de esta coleccion, este
libro vivo se nutre de cifras, casos de éxito y tendencias
emergentes. En sus pdginas, descubrirds como nacieron
y evolucionaron los grandes marketplaces en la region,
qué impacto han tenido en el consumo y como estén
redefiniendo la economia digital.

Este libro no sélo es una recopilacidn de hitos, sino
una invitacidn a reflexionar sobre el futuro de los
marketplaces y su impacto en el ecosistema digital.
Porque la transformacion continda y, en este mundo de
oportunidades sin fronteras, ser parte de la evolucion es
clave.

Bienvenidos a La era de los marketplaces, un nuevo
capitulo en la historia del comercio digital.
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Acerca de como navegar
esta coleccion de libros
Vivos

Génesis de un futuro digital es un libro vivo, es una
coleccion de diferentes momentums que se presentardn
en formato de libro vivo. Es la primera publicacién de este
tipo en la historia editorial que utiliza todos los recursos
tecnoldégicos de los que actualmente disponemos en un
solo lugar, para que no sblo puedas leerlo en formato
digital ingresando a la web oficial, sino que también
puedas interactuar con su contenido y participar con tu
propio relato.

Conscientes de que estamos compartiendo mucho mds
que palabras y mucho mds que un registro histérico, he
reunido a un equipo multidisciplinario para disenar el
formato vivo, que te permite navegar el pasado, presente
y futuro del ecosistema digital en Iberoamérica, pudiendo
descubrir, aprender y contribuir con el reconocimiento del
mismo mediante los siguientes recursos:

1. Lectura enriquecida: gracias a la colaboracion de
mas de 200 expertos que fueron entrevistados y que
tan gentiimente han compartido sus experiencias y
conocimientos, mds un detallado trabajo documental,
cada uno de los libros vivos que forman parte de
la coleccidn Génesis de un futuro digital es una
ventana que te permite explorar los hitos, testimonios




y tendencias que han moldeado al comercio digital.
Puedes empezar tu recorrido por medio del libro vivo
quequierasy sinlaobligaciénde seguirunacorrelacion.
Por ser un formato vivo, algunos momentums pueden
estar en desarrollo, en cuyo caso te invito a suscribirte
para recibir una notificacién o aportar contenido al
mismo.

Al acceder a los libros de esta coleccién obtienes:

a. Contenido completo en mudltiples formatos: texto,
video, audio, fichas de perfil y glosario.

b. Acceso a mds de 200 entrevistas a pioneros y
referentes del digital commerce en Iberoamérica,
disponibles en la playlist elideres x25, del canal oficial
del eCommerce Institute en YouTube o en Spotify.

2. Escucha donde quieras: cada libro cuenta con una
version audiolibro con relatos Unicos sobre el origen
del ecosistema digital en Iberoamérica.

iEscucha ahora

ACCEDE A
elideresx25
PODCAST



https://www.youtube.com/playlist?list=PLv8TZ16oS0wHTL53a8PTBWgxaD0caObPy
https://open.spotify.com/playlist/2HTFKCLd8Ft6J8cK2HwCTo?si=b1ab9af4b02b49b1&nd=1&dlsi=4d9d8b960440419e

a. Los primeros audiolibros ya estdn disponibles para
que los escuches donde quieras y te sumerjas en el
origen del ecosistema digital en Iberoamérica, contado
por algunos de los protagonistas en primera persona.

Interactividad y actualizacion constante: no te limites
a leer; explora un mundo de contenido multimedia que
incluye videos, fichas de perfil, glosario y mucho mdés.
Esta experiencia multimedial y multidimensional te
ofrece una perspectiva completa y enriquecida.

a. Experimenta unalecturadindmica gracias al soporte
de inteligencia artificial aumentada, que adapta la
experiencia a tus preferencias y necesidades.

b. Por su formato de libro vivo, los contenidos se
actualizan continuamente para reflejar los cambios
y avances en el ecosistema digital, manteniéndote
siempre informado.

Participacion activa: ti también puedes formar parte
de esta narrativa.

a. Contribuye con tu testimonio, casos, anécdotas,
estudios o investigaciones, enriqueciendo asi el
conocimiento compartido sobre la génesis del
ecosistema digital. Para hacerlo, completa el formulario

que encontrards en genesisfuturo.digital.



https://genesisfuturo.digital/

Hola,
SOV Delphy

Tu agente de Al en
Génesis de un futuro
digital



5. Potencia la experiencia con inteligencia artificial
aumentada y generativa: éctienes preguntas o quieres
profundizar en algldn tema especifico?

Interactda con Delphy, nuestra agente de inteligencia
artificial disponible para acompanarte a explorar
los contenidos de esta coleccién de libros vivos, por
medio de una experiencia de lectura generativa y
aumentada. Dialoga con ella desde nuestra web
https://genesisfuturo.digital/ para acceder a la
informacién mds detallada de cada libro, pionero,
temas, definiciones, empresas y acontecimientos
relevantes sobre los que quieras profundizar.



https://genesisfuturo.digital/

Caracteristicas
destacadas dela
coleccion de /ibros vivos
Génesis de un futuro
digital

Colaborativo y documentado: mds de 200
expertos colaboraron para proporcionar unavision
completa del ecosistema digital en Iberoamérica.

Innovador y tecnolégico: utiliza inteligencia
artificial generativa y aumentada para ofrecer
una experiencia de lectura avanzada y dindmica,
adaptada a las necesidades del lector moderno.

Multimediaymultidimensional: integradiferentes
formatos de contenido como texto, video, audio,
fichas de perfil y glosario, proporcionando una
experiencia de lectura enriquecida.

Actualizable y dinamico: por ser un libro vivo, los
contenidos se actualizan constantemente para
reflejar los cambios y avances en el ecosistema
digital.



Escanea el y elige por donde empezar a
navegar esta historia que contara con
del ecosistema digital de Iberoamérica.

Suscribete para enterarte antes que nadie cada vez que
se publique o actualice algunos de los momentums.

Esta historia esta
en construccion y todos, de alguna manera, ya somos
parte.
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Introduccion

Hace 25 anos, el comercio digital era apenas una
promesa, una idea lejana que sdlo unos pocos visionarios
se atrevian a imaginar. Hoy, los marketplaces no son
solo parte del comercio electrénico; son el epicentro
de la economia digital, conectando empresas,
emprendedores y consumidores en un ecosistema vivo
que crece d una velocidad exponencial.

En Génesis de un futuro digital, hemos recorrido cada
gran transformacion de esta industria. Desde los primeros
pasos en El despegue digital, donde exploramos los
comienzos del ecommerce en Iberoamérica, hasta
Pioneros y visionarios, que destacdé a los audaces
que apostaron por la innovaciéon. En La revolucion del
mobile commerce, analizamos cdmo los smartphones
aceleraron la digitalizacion del consumo, mientras que
El boom de las punto-com nos recordd que, tras cada
crisis, vienen nuevas oportunidades.

Ahora, en La era de los marketplaces, llegamos a un punto
de inflexion.



https://genesisfuturo.digital/el-despegue-digital-los-inicios-del-comercio-electronico-en-iberoamerica/
https://genesisfuturo.digital/pioneros-y-visionarios-del-ecommerce-de-iberoamerica/
https://genesisfuturo.digital/la-revolucion-del-mobile-commerce/
https://genesisfuturo.digital/la-revolucion-del-mobile-commerce/
https://genesisfuturo.digital/del-boom-de-las-punto-com-al-oscurantismo/

Si en el inicio del ecommerce la gran pregunta era
“¢como llevar el retail al mundo digital?”, hoy el desafio
es: “écomo crear ecosistemas digitales que integren
todo en una experiencia tnica?".

La respuesta a estas preguntas las encontraremos con el
surgimiento y evolucion del modelo marketplaces.

En su momento, plataformas como eBay o Mercado
Libre transformaron el comercio tradicional al permitir
que cualquiera pudiera vender en linea. Pero con el
tiempo, estas plataformas evolucionaron: ya no son sélo
un punto de encuentro entre compradores y vendedores,
sino ecosistemas inteligentes, donde confluyen
tecnologia, logistica, fintech, datos y experiencias hiper
personalizadas.

Segun el Libro Blanco de Marketplaces 2025, hoy mas del
58% de las compras en linea en mercados como México
ocurren dentro de marketplaces (AMVO, 2025)".

Pero mads alld de su volumen de ventas, lo que realmente
marca la diferencia es su capacidad de predecir
tendencias, anticiparse a la demanda y ofrecer
experiencias de compra automatizadas y sin friccion.

Los modelos de negocio también cambiaron. La IA, el
machinelearningylahiperpersonalizacion convirtieron
a los marketplaces en plataformas predictivas, donde
cada busqueda, cada compra y cada clic genera datos
que optimizan en tiempo real la oferta y la demanda.



Los precios ya no son fijos: se ajustan dinamicamente
segin la competencia, la estacionalidad y el
comportamiento del usuario. La logistica ya no es sélo
envio y entrega: hoy existen centros de fulfilment que
garantizan entregas en 24 horas o menos, con modelos
como cross-docking y almacenes descentralizados.

Un fenémeno global, pero con ADN regional

Anivel global,gigantescomo Amazony Alibabamarcaron
el camino, pero en Iberoamérica, fueron empresas como
Mercado Libre, Rappi y Linio las que lograron adaptar el
modelo a las particularidades de la regidn. El crecimiento
delos marketplaces en nuestraregion no fue una simple
adopcion de tendencias globales, sino una evolucion
basada en las necesidades del mercado local:

O La falta de bancarizacion impulsé la creacién de
soluciones fintech integradas, como Mercado Pago
o TiendaNube.

[0 Los desafios logisticos llevaron a la implementacion
de redes de entrega flexible y centros de distribucion
automatizados.

O La preferencia por la compra conversacional estd
acelerando la integraciéon con WhatsApp Commerce
y asistentes virtuales de IA.




Hoy, los marketplaces son mas que una opcion de
compra; son el nuevo estandar del comercio digital.
Y no hablamos sélo de productos: los marketplaces
penetraron en industrias como la educacion, la salud, los
servicios financieros y hasta el entretenimiento.

¢Hacia donde vamos?
La era del comercio colaborativo e inteligente

El futuro del comercio no se trata sélo de vender mas,
sino de crear ecosistemas donde las experiencias sean
mas fluidas, intuitivas y automatizadas. En los proximos
anNos veremos:

O Marketplaces especializados que no buscan
competir en volumen, sino en experiencia de usuario.

[0 Modelos hibridos que integrardn el mundo fisico y
digital a través de estrategias omnicanal.

O Elauge del social commercey live shopping, donde
las compras se integrardn con contenido en vivo e
interacciones en tiempo real.

0 Una nueva generacion de consumidores que
exigirdn experiencias sin friccion, personalizacion
extrema y sostenibilidad en cada compra.




Este libro no es sélo un testimonio de como llegamos hasta
aqui, sino una mirada a cémo los marketplaces seguiran
moldeando el comercio digital en Iberoamérica. Vamos
a recorrer juntos su historia, su impacto actual y sus
desafios futuros, con el testimonio de los protagonistas
gue estdn construyendo este ecosistema.

Porque si algo hemos aprendido en estos 25 afnos es
que en este mundo digital, la transformacion nunca se

detiene.

Bienvenidos a La era de los marketplaces.
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El origen de los marketplaces
en el mundo

Hace mds de dos décadas, cuando comenzdbamos a
explorar el comercio digital en Latinoamérica, el concepto
de marketplace aun no estaba del todo definido.

Sabiamos que el ecommerce tenia el potencial de
transformar la manera en que las personas compraban,
peronadieimaginabaquelosmarketplacesseconvertirian
en el epicentro del comercio electrénico global. Ademds
de que actualmente dominan las transacciones en lineq,
tenemos que comprender que el arribo de este modelo
cambid por completo la I16gica del retail.

Cuando entrevisté a Francisco Diaz Colodrero, CEO
& Partner de Smarket’, y le pregunté cudles eran los
momentums clave de nuestro ecosistema digital, no
duddé en marcar esta era como un hito representativo
para la industria.



https://genesisfuturo.digital/dimension-textual/#francisco-diaz
https://genesisfuturo.digital/dimension-textual/#francisco-diaz

=

“Esta era fue clave porque fue entonces cuando
aparecieron todas las bondades que permitia
Internet. Las empresas empezaron a competir, d
tener que digitalizar toda la cadena, para atrds y
para adelante; se sumaron nuevos jugadores. Deja
atrds eso de tener sélo un lugar que junta a la oferta
y a la demandda, y no me refiero a los marketplaces
con multiples ofertas, sino a los de nicho”.

= = Francisco
g Diaz Colodrero
N

Lo que él senala tiene que ver con lo que normalmente
denominamos como el win-win que propicidé este modelo
con la aparicion de la libre competencia.

A partir de esto, empezd a crecer la oferta y la demanda.
Esta dltima comenzd a regular la oferta, calificGndola,
y todo este movimiento termindé por generar nuevas
oportunidades de crear negocios con una propuesta de
valor mds concreta. Lo interesante es que esto se trazé en
todos los modelos, B2B, B2C, B2B2C, etc.

En relacidn a esto, Diego Sebastian Sanchez Lemos,
Global E-business & Digital Director de Mabe Global’,

dijo:



https://genesisfuturo.digital/dimension-textual/#diego-sanchez
https://genesisfuturo.digital/dimension-textual/#diego-sanchez
https://open.spotify.com/episode/0NWQQKOVhc5Dr6d5R44Nrn?si=0e81bb974ae74787&nd=1&dlsi=6431004af6fe4784
https://www.youtube.com/watch?v=-62BryYipqs
https://genesisfuturo.digital/dimension-textual/#francisco-diaz

“Hoy en dia con Walmart se puede trabajar B2B:
ellos te van a comprar cierta cantidad de productos
que son de alta rotacién y tenés un catdlogo
extendido por marketplace. Entonces, ya se rompen
paradigmas de ‘con este trabajo B2B; con este, B2C'.

Esos paradigmas se han roto”.
' Diego Sebastian
Sanchez Lemos

Si se quiere, esto es lo que marca el nivel de madurez
del ecosistema, que hoy puede trazar este tipo de
razonamientos estratégicos con el fin de ampliar la
oferta para el consumidor final, rompiendo paradigmas
y abriendo otros.

En el mismo sentido, una forma de medir la madurez de
un ecosistema es por la cantidad de marketplaces que
poseey por la penetracion que tienen estos marketplaces
en cada escuderia. Hoy todavia el Gnico mercado que
tiene una penetracién alta es aquel que vende mdas de
100 pedidos por dia en al menos cinco marketplaces.



https://open.spotify.com/episode/7o92PXkuJGh4blYFcp1473?si=5a746e2c8cfc463e&nd=1&dlsi=83455e56e26f4abe
https://www.youtube.com/watch?v=0IBiWg8IRWU
https://genesisfuturo.digital/dimension-textual/#diego-sanchez

Al respecto, Diego Sebastian Sanchez Lemos me confiesa
que:

“Nosotros en México trabajamos con cinco
marketplaces (.) Antes nos pasaba que, al
sentarnos con un retailer, el equipo de marketplace
se peleaba con el equipo B2B. Hoy en dia, tenemos
equipos homogéneos, tanto del lado de las marcas
como de los retailers, trabajando en conjunto con
una estrategia unificada para desarrollar el nUmero
total. Esto, aunque parezca lejano, no ocurridé hace
25 anos; fue hace mucho menos tiempo”.

Agregd que: “Para nosotros, el marketplace es algo
muy relevante como vision. A nivel total, todavia no
llega a dos digitos del total de nuestras ventas. Sin
embargo, en la venta digital, aproximadamente el
50% proviene de marketplaces, lo que es realmente

muy relevante”.
Diego Sebastian
‘ Sanchez Lemos

Poreso mismo es que no se trata de un momentum aislado
para la historia de este ecosistema -y por eso digo que
los marketplaces cambiaron las reglas del retail-, porque
hasta podemos visualizarlo como ciclos que se repiten
constantemente. Pero no quiero irme por las ramas tan



https://genesisfuturo.digital/dimension-textual/#diego-sanchez
https://open.spotify.com/episode/7o92PXkuJGh4blYFcp1473?si=5a746e2c8cfc463e&nd=1&dlsi=83455e56e26f4abe
https://www.youtube.com/watch?v=0IBiWg8IRWU
https://genesisfuturo.digital/dimension-textual/#diego-sanchez

pronto, porque aungque muchos de ustedes conocen el
trasfondo de esta erq, la intencidén de este libro es que no
se pierda esa génesis.

Si nos remontamos a los inicios del comercio, podremos
ver que el paradigma marketplaces no es una novedad.
Los mercados fisicos existian desde hace miles de

afnos, desde los bazares de la Ruta de la Seda hasta
los mercados medievales europeos. Esos eran espacios
donde compradores y vendedores se encontraban para
intercambiar bienes y servicios.

OpenAl (2025). A vibrant historical illustration of a Silk Road bazaar.
DALLE. Imagen generada por IA




Con la llegada de la Revolucion Industrial y el auge
del comercio minorista organizado, los mercados
evolucionaron en tiendas departamentales y shoppings,
estructuras fisicas disefiadas para facilitar la compra en
un solo lugar. Sin embargo, el verdadero cambio ocurrid
cuando Internet permitié replicar este concepto en el
mundo digital.

El primer marketplace digital que revolucioné la forma
de comprar y vender fue eBay, fundado en 1995 por Pierre
Omidyar en San José, California.
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Originalmente concebido como una plataforma de
subastas, rGpidamente se convirtid en un mercado global
donde cualquier persona podia vender productos, sin
necesidad de tener una tienda fisica.

El nacimiento de eBay:
unha revolucion en las subastas en linea

Cuando recuerdo los albores del comercio electrénico,
me viene a la mente la audacia de Pierre Omidyar, quien
en 1995 decidié apostar por un sitio web de subastas en
un tiempo en el que comprar por Internet aun generaba
escepticismo.

Con una vision que trascendia lo convencional, Omidyar
fundd lo que inicialmente se llamé AuctionWeb, en
California, un espacio en el que cualquier persona podia
listar productos para que el mejor postor los adquiriera.




Auction m
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Welcome to today's online Welcome to our community. I'n glad you found us
warketplace. . . AuctionWeb is dedicated to bringing together buyers and

sellers in an honest and open marketplace. Here, thanks to our
auction format, merchandise will always fetch its market value.
And there are plenty of great deals to be found!

S Take alook at the listings. There are always several
P G CoNIoH CErSo hundred auctions underway, so you're bound to find
in an honest and open something interesting,

enviroment. ..

T you don't find what you liie, take alook at our Personal
Shepper. Tt can help you search al the istings. Or, it can
keep an eye on new items as they are posted and let you
know when something you want appears. If you want to let
everyone know what you want, post something on our wanted
Bage.

If you have something to sell, start your auction instantly
Welcome to eBay's
AuctionWeb . Join ewr community. Become a registered user. Registered
users receive additional benefits such as daily updates and the
right to participate in our user feedback forum and the bulletin
board

Pleaze read on about the AuctionWeb vision.

From the founder: I launched eBay's AuctionWeb on Labor Day, 1895. Since
then, this site has become more popular than I ever

February 26, 1396 expected, and T began to realize that this was indeed
a grand experiment in Internet commerce.

By creating an open market that encourages honest
dealings, I hope to wake it easier to conduct business
with strangers over the net.

Host people are honest. And they mean well. Jome
people go out of their vay to wake things right. I've
heard great stories sbout the honesty of people here.
But some people are dishonest. Or deceptive. This is
true here, in the newsgroups, in the slassifieds, and
right next door. It's a fact of life.

But here, those people can't hide. Ue'11 drive them
avay. Protect others from them. This grand hope
depends on your active participation. Become a
registered user. Use our feedback foruw. Give praise
where it is due; make complaints where appropriate.

For the past six months, I've heen developing this
system single-hendedly, in my spare time. ilong the
way, I've dealt with eomplainte smong participants.
But those complaints have amounted to only & handful.
We've had close to 10,000 auctions since opening. And
only a few dozen complaints.

Now, we have an open forum. Use it. Make your
complaints in the open. Better yet, give your praise
in the open. Let everyone know what & joy it was to
deal with someone.

Ebove all, conduct yourself in a professional menmner.
Deal with others the way you vould have them deal with
you. Remember that you are usually dealing with
individuals, just like yourself. Subject to making
mistakes. Uell-mesning, but wrong on occassion. That's
just human. Ue can live with that. Ue can deal with
that. We can still make deals with that.

Thanks for participating. Good luck, and good
business!

Regards,

Pierre
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1885-1997 eBay Ine.

Archivo de imagen. Captura de AuctionWeb en 1996,
la primera version de lo que luego se convertiria en eBay.

Web Design Museum (1996).%
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El primer articulo subastado, un puntero laser que no
funcionaba, se ofrecid con un precio de salida simbdlico
y, tras una semana sin mucho interés, comenz6 a recibir
ofertas hasta llegar a superar los 14 dblares.

First ltem Sold on eBay

Sold for USD 14 — A laser pointer that was broken

s o =1

Foto de archivo. El primer producto vendido en eBay:
un puntero laser defectuoso. MarketingDirecto (2016).8

Este acontecimiento marcd el inicio de una dinédmica que
demostraba que, incluso en un contexto deincertidumbre,
existia un mercado para productos insélitos. Esa
transaccién, aparentemente trivial, fue el primer indicio
del potencial transformador de las subastas en linea.



https://www.marketingdirecto.com/wp-content/uploads/2016/03/2-1.jpg
https://www.marketingdirecto.com/wp-content/uploads/2016/03/2-1.jpg

Con el tiempo, la plataforma crecié de forma explosiva:
en apenas un afo, AuctionWeb reunidé decenas de miles
de usuarios, lo que obligdb a Omidyar a adaptarse a una
demanda creciente.Para 1997 la evoluciony expansién del
sitio eran tales que se decidid cambiar su nombre a eBay,
consoliddndose como uno de los pioneros en el mundo de
las subastas digitales. Ese mismo afo, la compania habia
superado los 2 millones de transacciones y se estaba
convirtiendo en una referencia dentro del comercio
electronico.

eBay revoluciond el concepto tradicional del retail al
funcionar como un mercado donde no habia inventario
propio; en su lugar, conectaba a compradores y
vendedores, permitiendo transacciones de una manera
segura y transparente. Este modelo abrid la puerta
a una nueva forma de comercio, demostrando que
Internet podia ser el escenario ideal para que pequenos
coleccionistas y grandes marcas coexistieran en una
dnica plataforma.

Aunque hoy endialacompetencia esferozy otros gigantes
han emergido, el legado de eBay es innegable: fue la
chispa que encendidé la transformacion del comercio
electronico, sentando las bases para la evolucién de los
marketplaces modernos.

Claramente, este modelo inspiré el nacimiento de otros
marketplaces y demostré que Internet no sélo servia para
vender productos nuevos, sino que podia convertirse en el
epicentro del comercio de segunda mano y articulos de
coleccion. De hecho, hasta la fecha, los coleccionistas




siguen siendo una de las audiencias mas fieles de eBay.

Aunque fue pionero en el comercio electrénico, en los
Ultimos afos eBay perdio terreno frente a gigantes como
Amazon y Alibaba. La proliferacion de marketplaces
especializados y el auge de plataformas como Facebook
Marketplace fragmentaron su mercado. Ademds, la
empresa enfrenta constantemente problemas de
seguridad y denuncias por falsificacion de productos,
lo que afecta su reputacion.

A pesar de estos desafios, eBay sigue siendo un jugador
clave en el comercio digital.

Actualmente, tiene presencia en 183 paises y canaliza
el 3% de las ventas mundiales por Internet, con un
portafolio de mds de 50 millones de productos a la venta
diariamente (Grandes Ideas, 2024)’.

Amazon:
La libreria online que se convirtio
en el marketplace mas grande del mundo

Cuando pensamos en Amazon hoy, es dificil imaginar
que este gigante del comercio electrébnico comenzb en
un pequeno garaje en Seattle en 1994.




Foto de archivo. ADSLZone (2018).8

Pero asi fue. Jeff Bezos, un ejecutivo de Wall Street con
una vision clara sobre el futuro de Internet, dejé su trabajo
en un fondo de inversiébn para emprender un proyecto
que, en ese momento, parecia arriesgado: vender libros
en linea.

¢Porquélibros? Porque Bezos entendié que eran productos
faciles de catalogar, distribuir y almacenar. Ademds,
el mercado editorial tenia una oferta inmensa, lo que le
permitia ofrecer mas titulos de los que cualquier libreria
fisica podia albergar. Con ese concepto en mente, lanzbé
Cadabra, Inc., aunque rapidamente cambié el nombre a
Amazon, inspirado en el rio mds caudaloso del mundo,
porque queria que su empresa reflejara grandeza vy
expansion ilimitada.




El 16 de julio de 1995, Amazon vendidé su primer libro:
Fluid Concepts and Creative Analogies, de Douglas
Hofstadter. Desde ese momento, la empresa crecidé a un
ritmo vertiginoso. Bezos tenia claro que la clave estaba
en ofrecer la mejor experiencia de compra posible,
apostando por la conveniencia, la personalizacion y la
eficiencia logistica.

il

Foto de archivo. Jeff Bezos, en los inicios de Amazon, sosteniendo un libro y recordando esos dias en los
que ser ‘la libreria mas grande del mundo’ era literalmente eso. Fuente: RTL (2020).°

A finales de los afos 90, Amazon ya no era solo una
libreria online. Empezé a expandir su catalogo a otras
categorias como musica y electrénica, y en el afio 2000
tomo una decisidn que cambiaria para siempre la historia
del ecommerce: permitir que terceros vendieran en su
plataforma.




Fue en ese momento cuando Amazon dejoé de ser sbélo
un minorista para convertirse en un marketplace, un
espacio donde miles de vendedores podian ofrecer sus
productos bajo una misma infraestructura.

Esta decision resultd ser un movimiento estratégico
brillante. Al permitir que otros comerciantes usaran su
plataforma, Amazon multiplicé su oferta de productos
sin necesidad de gestionar inventarios adicionales. Hoy,
mads del 60% de las ventas en Amazon proviene de
vendedores externos, demostrando el poder del modelo.

Comenz6 con libros pero luego se convirtio en “la tienda
de todo”, y con el tiempo, diversificd su ecosistema
con servicios como Amazon Prime, AWS (Amazon
Web Services) y su propia red logistica. Su obsesion
por la eficiencia ha llevado a que hoy pueda entregar
productos en menos de 24 horas en varios mercados
clave, consolidando su liderazgo en la industria.

Cuando entrevisté a Bruno Rego Salomé, Head of LATAM

Integration & Partnerships de Amazon', €&l me compartidé
su perspectiva de la vision de Jeff Bezos:
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“Jeff Bezos empezd con el marketplace porque
siempre buscd traer mds seleccidbn con mejores
precios para atraer mas tréfico, mas consumidores
para Amazon. Descubrié que una manera de hacer
esto era colaborar con otros vendedores porque
tenian productos a los que Amazon directamente
como minorista no tenia acceso o no podria tener
un precio tan bueno como otro vendedor. Es mucho
mdas interesante ofrecer este producto por este
precio en el sitio web de Amazon, aunque sea de
otro vendedor, porque el cliente quedard satisfecho
amazon

con esta experiencia”.
Bruno
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- amazon
amazoncare '/ '

amazon
payments

ya N
~amazon

WD
w5 S QMAZON

amazon robot\cs ‘ “
|

amazon alexa ECOSYSTEM amazon
This lllustration is just a 0

. \ snapshot of 43 Subsidiaries / o
amazon fireTv \ Amazon has in 2020 /  prime
— \ // N —-7

amazonecho g
S——
amazon

amazon music
) MoreThanDigital

Grafico. MoreThanDigital (2020)."


https://open.spotify.com/episode/1w2DckmL4coToViVaRhyuT?si=aeffff4a2dba4efe&nd=1&dlsi=19ade08cac2f4371
https://www.youtube.com/watch?v=BUiQaeWQ3Ng
https://genesisfuturo.digital/dimension-textual/#bruno-rego

El nacimiento de Amazon establecid el modelo de
marketplace como el estandar del comercio digital. Y
si algo nos ha ensenado Jeff Bezos, es que siempre hay
espacio para innovar y llevar la experiencia de compra a
un nuevo nivel.

Sin lugar a dudas, este modelo de marketplace digital
marco un antes y un después en la historia del comercio
electronico, y rdpidamente comenzaron a surgir
plataformas similares en todo el mundo.

Cuando Pedro Merino, Co-Founder, socio y
Director de Ecommerce News & Co-Founder de
eCommerceCoach”pisdé por primera vez Buenos Aires
en 2012 para asistir al eCommerce Day, el ecosistema
digital iberoamericano estaba en una etapa embrionaria.
En esos anos, Espana comenzaba a despertar al comercio
electronico, y Merino fue uno de los primeros cronistas y
protagonistas en documentar su evolucion.

Entre los hitos mds relevantes de esta década, identifica
tres momentos clave: la llegada de Amazon, la
digitalizacion de Inditex y el cambio de mentalidad en los
grandes retailers tradicionales como Mercadona.
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“La llegada de Amazon fue un antes y un después.
Al principio, parecia un océano azul, donde nadie
reaccionaba. Amazon avanzd sin competencia, y
los pure players hicieron su negocio”.

Pedro
Merino

En paralelo, Inditex —con Zara a la cabeza— entrd al
ecommerce con una propuesta que por primera vez puso
el foco en la experiencia de compradigital al mismo nivel
que la fisica. Eso obligd al resto del mercado a tomarse
en serio el canal online. Al respecto, dijo: “Cuando Zara se
metié de verdad en ecommerce, se puso los pantalones
cortos y salié a jugar como un grande. Ahi empezé a
cambiar la vara con la que se media todo”.

Pero quizd el cambio mas profundo no fue tecnolégico sino
cultural. Empresas como Mercadona, que durante afos
se mostraron reacias a vender por internet, terminaron
reconociendo que el consumidor ya no pedia permiso:
simplemente exigia estar atendido también en el canal
digital.

Recuerda que muchos no creian en el ecommerce por
entonces y lo decian pUblicamente. Pero llegd un punto
donde el consumidor los obligd: ‘si todo el mundo esta
ahi, yo también tengo que estar’. Y asi cambiaron los
hdabitos, la mentalidad y los resultados.
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Dos que si creian y estaban dispuestos a apostarlo todo
eran Marcos Galperin y Hernadn Kazah, que en 1999
fundaron Mercado Libre en Argentina, replicando la idea
de eBay en América Latina. A pesar del escepticismo inicial
—en una regidon donde apenas el 3% de la poblacion tenia
acceso a Internet—, Mercado Libre se consolidé como el
lider absoluto del comercio digital en la regién.

Pero no fueron los Unicos. Segun datos recopilados por
la Comisién Econdmica para América Latina y el Caribe
(CEPAL) y el Centro de Comercio Internacional (ITC),
existen aproximadamente 900 plataformas de comercio
electrénico orientadas a productos en 33 paises de
América Latina y el Caribe.

El resto del mundo

A medida que el comercio electrénico crecia, quedd claro
que los marketplaces ofrecian una ventaja competitiva
frente alas tiendas en linea tradicionales. Mientras que un
ecommerce convencional debia invertir grandes sumas
en trafico, infraestructura y logistica, los marketplaces
lograban atraer compradores masivos y centralizar la
oferta de miltiples vendedores.

Enlos afnos 2000, eBay y Amazon consolidaron su dominio,
pero no fueron los Unicos. En Chinag, Alibaba, fundado por
Jack Ma en 1999, se convirtid en el epicentro del comercio
digital asiatico, operando con un modelo B2B en sus
inicios y luego expandiéndose al B2C con plataformas
como Taobao y Tmall.
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Foto de archivo. Los inicios de Alibaba. En el otofio de 1999, 18 jévenes emprendedores se reunieron en
un apartamento en Hangzhou, Ching, con el suefio de crear una empresa china de alcance global. Con
solo 500.000 RMB en ahorros conjuntos, dieron los primeros pasos hacia lo que hoy es Alibaba, una de
las compariias mas influyentes del comercio digital.”®

Paralelamente, en América Latina, Mercado Libre se
expandid por toda la regién, aprovechando el vacio que
dejaban las grandes plataformas estadounidenses. En
Brasil, surgieron competidores locales commo Americanas
y Casas Bahia, que adaptaron el modelo marketplace al
contexto regional.

Elcrecimientofue exponencial. Para2023, el 97%deltrafico
de marketplaces en América Latina se concentraba en
seis paises: Brasil, México, Argentina, Chile, Colombia
y Perd. Esto refleja no sélo la consolidacion del modelo,
sino su relevancia en el comercio electronico global.



Marketplaces en América Latina
por tipo y categoria

Cuando pensamos en Amazon hoy, es dificil imaginar
que este gigante del comercio electrébnico comenzb en
un pequeno garaje en Seattle en 1994.

Pais | Marketplace Tipo Categoria
México Mercado Libre Pure player Multicategoria
Amazon México Pure player Multicategoria
Linio Pure player Multicategoria
Claro Shop Retailer Multicategoria
Liverpool Retailer Moda
Coppel Retailer Moda
Rappi Operador logistico Supermercado
Cornershop Operador logistico Supermercado
Walmart México Supermercado Supermercado
Farmacias San Pablo Retailer Salud y cuidado personal
Sears México Retailer Moda
Segunda Mano Seller Multicategoria (clasificados)
Vivanuncios Seller Multicategoria (clasificados)
Argentina Mercado Libre Pure player Multicategoria
OoLX Seller Multicategoria (clasificados)
Agrofy Pure player Salud y cuidado personal
Rappi Operador logistico Supermercado
PedidosYa Operador logistico Supermercado
Farmacity Retailer Salud y cuidado personal
Fravega Retailer Multicategoria (electro)
Chile Mercado Libre Pure player Multicategoria
Falabella Retailer Multicategoria
Linio Pure player Multicategoria
Ripley Retailer Moda
Paris.cl Retailer Moda




Pais | Marketplace | Tipo | Categoria

Chile Yapo.cl Seller Multicategoria (clasificados)
Cornershop Operador logistico Supermercado
Colombia Mercado Libre Pure player Multicategoria
Linio Pure player Multicategoria
Falabella Retailer Multicategoria
Exito Supermercado Supermercado
Rappi Operador logistico Supermercado
Domicilios.com Operador logistico Supermercado
Farmatodo Retailer Salud y cuidado personal
OoLX Seller Multicategoria (clasificados)
Brasil Mercado Livre Pure player Multicategoria
Americanas Retailer Multicategoria
Magazine Luiza Retailer Multicategoria
Submarino Pure player Multicategoria
oLX Seller Multicategoria (clasificados)
iFood Operador logistico Supermercado
Rappi Operador logistico Supermercado
Netshoes Pure player Moda
PagueMenos Retailer Salud y cuidado personal

Explicacion de las categorias y tipos de
marketplaces

[0 Pure players: Marketplaces que operan
exclusivamente en linea y no tienen tiendas fisicas
(Ej. Mercado Libre, Amazon, Linio).

[J Retailers: Grandes cadenas comerciales que han
desarrollado marketplaces dentro de sus propias
plataformas (Ej. Falabella, Liverpool, Coppel).




[0 Canal de television: Marketplaces ligados a
programas de TV o televentas (no aplica en estos
paises).

[0 Operador logistico: Empresas enfocadas en
delivery y dltima milla, que permiten compras en
supermercados y farmacias (Ej. Rappi, Cornershop,
iFood).

[J Banco: Marketplaces operados por bancos con
opciones de financiamiento (no aplica en esta tabla).

[J Seller: Marketplaces de clasificados o compra-venta
entre usuarios (Ej. OLX, Segunda Mano, Yapo.cl).

[J Supermercado:Marketplaces operados porcadenas
de supermercados que venden directamente o
permiten vendedores terceros (Ej. Walmart, Exito,
PagueMenos).

Para comprender el verdadero alcance de los
marketplaces en América Latina, no basta con clasificar
a los jugadores por su origen o vertical. Es necesario
entender como se posicionan en la mente del consumidor
y qué peso real tienen en las decisiones de compra.

En ese sentido, la AMVO aporta un enfoque valioso en el
Estudio de Venta Onlinerealizado en2025%, al categorizar
los marketplaces segln su tipo de operacidn y analizar
su penetracion de compra durante el Gltimo afio. Este
enfoque no solo permite mapear el ecosistema, sino
también anticipar como evolucionan las preferencias del



https://blog.amvo.org.mx/publicaciones/estudio-sobre-venta-online-en-mexico-2025

comprador digital mexicano.

Segln el estudio, los pure players y cross border, como
Mercado Libre o Amazon, lideran ampliamente con un 94%
de penetracion, lo que confirma su consolidacion en el top
of mind del consumidor. Sin embargo, los brick & click —
aquellas marcas que integran canales fisicos y digitales
como Liverpool, Coppel o Walmart— también muestran una
fuerte presencia, con un 82% de penetracion, gracias a su
oferta diversificada y capacidad de operar en ambos frentes.

En un tercer nivel aparecen los last milers, plataformas
especializadas en entregas de Ultima milla, como Rappi
o Cornershop, con un 31% de penetracion, reflejando el
crecimiento de las compras urgentes y de conveniencia.
Por Ultimo, las redes sociales aun tienen un alcance
limitado (12%), aunque ganan terreno entre audiencias
jovenes y bancarizadas.

Penetracion de compra declarada por tipo
de Marketplace durante el titimo afio
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Crozss Border
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Grdfico. Penetracion de compra declarada por tipo de Marketplace
Fuente: AMVO & Netquest. Estudio 2025.
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Este andlisis complementa las categorias conceptuales
utilizadas en este libro, que clasifican a los marketplaces
segUn su origen (retailers, operadores logisticos, bancos,
supermercados, etc.), y permite visualizar con mayor
claridad cémo cada tipo de jugador impacta en el
recorrido de compra del usuario final.

En el libro El desafio fulfilment, logistica y dltima milla de
esta coleccién, podrdn visualizar este mismo aspecto
pero desde el punto de vista logistico.

Una vision desde Espana:
los anabdlicos del ecommerce
y el impacto de Amazon

Cuando hablamos de los grandes hitos que marcaron
el despegue de los marketplaces en lberoamérica, no
podemos dejar de mirar lo que ocurrid del otro lado del
Atlédntico, especialmente en Espana. Y para eso, nada
mejor que sumar la voz de una protagonista como Sara
Carbajo Sudrez's, Ecommerce Manager en IQVIA Spain,
quien ha sido testigo y parte activa de esa evolucion.

En nuestra conversacion, Sara traza una linea de tiempo
muy clara sobre los momentos que cambiaron el juego:
“A partir de 2007 se dieron tres grandes anabdlicos para
el ecommerce: los clubes de compra y cuponeras, que
atrajeron a un publico femenino con nuevas categorias de
consumo; los marketplaces, que democratizaron el acceso
al retail digital; y las super apps, que terminaron de integrar
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la experiencia del usuario con servicios multiples”.

Y ahi hay un punto que me parece fundamental. la
entrada de Amazon como commodity cambié todo.
“Amazon puso el estandar de comprar por internet y
tener el producto al dia siguiente, incluso el mismo dia.
Eso marcdé un antes y un después”.

También conversamos sobre como los clubes de compra
como BuyVIP, Privalia o Groupon abrieron la puerta a
nuevos publicos, nuevas categorias y nuevos hdbitos.
Como bien senala Sara, “ahi empezé a entrar con fuerza
la mujer al ecommerce, con categorias como moda,
estética y gastronomia”. En una industria que adn debate
como aumentar la participacién femening, este fue un
momento bisagra.

Incluir su testimonio en este libro vivo no es sélo dar
cuenta delo que pasd: es reconocer la mirada estratégica
de una generacion que supo interpretar los cambios
y anticiparse a ellos. Porque, como dice Sara: “muchas
veces se trata de adaptar lo que ya existe a industrias
que adn no han sido transformadas”. Y esa capacidad
de adaptacién es la que necesitamos para los préximos
25 anos de este ecosistema que seguimos escribiendo
juntos.

Privalia es, precisamente, un caso emblemdtico de ese
poder de adaptacion. Fundada en 2006 en Barcelona
como un club privado de ventas, la companhia fue una
de las primeras en replicar el modelo de ventas flash en
mercados latinoamericanos.



En 2008 ya estaba operando en México y Brasil, con una
propuesta que combinaba descuentos temporales,
marcas reconocidas y una estrategia digital afinada para
cada cultura. En Brasil, se posicioné como una alternativa
atractiva para quienes buscaban buenas ofertas sin
resignar calidad de servicio; en México, supo construir
comunidad a través de redes sociales y estrategias de
recomendacién que potenciaban el efecto viral de sus
campanas.

Ese cruce atldntico fue algo mds que expansion: fue un
puente. Mientras América Latina miraba hacia Silicon
Valley, Privalia demostrd que también desde Europa
podian llegar modelos sélidos, escalables y culturalmente
adaptables. Su posterior adquisicion por parte de Vente-
Privee consolid6 esta vision paneuropea y confirmd que
lberoamérica no era sbélo un mercado emergente: era
un territorio estratégico para el despliegue de modelos
digitales globales.

Lo que demuestra este recorrido es que el ecommerce
no crecié por una sola via. No fue solo tecnologiag, ni
sOlo logistica, no sélo medios de pago. Fue también
la capacidad de interpretar sefales, de encontrar
oportunidades en otras geografias, de entender que los
consumidores no son iguales pero comparten patrones,
necesidades y deseos.

Este club privado, entonces, no sélo conectd dos mundos
linguisticos y comerciales —el hispanohablante y el
luséfono—, sino que también demostrd que la innovacién
y el crecimiento digital pueden ser impulsados desde



ambos lados del Atlantico.

Como bien apunta Gustavo Garcia Brusilovsky'®, CEO
& Founder de Catcher, al compartir su experiencia con

BuyVIP durante la entrevista para esta Génesis de un
Futuro Digital, los modelos de venta privada irrumpieron
en Europa con una propuesta distinta: generar urgencia
y deseo a través de campanas temporales, exclusivas
para miembros registrados. Esta tendencia no tardé en
cruzar el Atldntico. En esa corriente se inscribe uno de los
casos mds paradigmdaticos de esa época: Privalia.

Y si hablamos de modelos, mdrgenes y evolucidn, la
lectura de Laureano Turienzo’, CEO de Retail News
Trends, es un recordatorio lUcido de hacia dénde va este
ecosistema: “Hoy en dia hay retailers que ganan mas por
su red de medios que por lo que venden en producto. El
negocio ya no es sélo la venta: es el dato, es la audiencia,
es el crédito, es el ecosistema”.

El marketplace dejé de ser solo un canal: hoy es una
arquitectura. Una estructura que sostiene buena parte de
la economia digital contempordnea. Y como tal, merece
ser analizada desde multiples dngulos: logistico, humano,
tecnoldgico, perotambién éticoy critico. Porque como bien
apunta Laureano, en medio de toda esta sofisticacion, lo
que no puede perderse nunca es la humanidad que hay
detrds de cada transaccion.
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El marketplace como evolucion del retail

Para comprender la diferencia fundamental entre un
ecommerce y un marketplace, pensemos en un centro
comercial fisico:

O

Un ecommerce tradicional es como una tienda
dentro del mall: tiene su propio espacio, gestiona su
inventario y depende del trafico que logre atraer por
cuenta propia.

Un marketplace, en cambio, es el centro comercial
completo: agrupa cientos de tiendas y vendedores
en un solo lugar, permitiendo a los consumidores
acceder a mdltiples opciones sin salir de la
plataforma.

El marketplace tiene varias ventajas sobre el ecommerce
tradicional:

Escala y genera trafico masivo: los marketplaces
crean economias de red, donde mds vendedores
atraen mds compradores, y viceversa.

Confianza del consumidor: al comprar en un
marketplace reconocido, el usuario siente mdas
seguridad que en una tienda independiente.

Logistica optimizada: plataformas como Amazon y
Mercadolibre han creado redes de fulfilment que
reducen costos y aceleran entregas.



4. Diversificacion del catdalogo: permite a los
consumidores encontrar desde electronicos hasta
ropa y alimentos en un solo sitio.

No es casualidad que hoy mas del 70% del comercio
electronico global pase por marketplaces. Mientras
que las tiendas en linea convencionales enfrentan altos
costos de adquisicion de clientes, los marketplaces logran
escalar mds rapido y optimizar la experiencia de compra.

Uno de los elementos que mejor ayuda a dimensionar el
crecimiento de los marketplaces en Latinoamérica es el
andlisis visual de su evolucion proyectada en la proxima
década.
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Grdfico. Evolucion del ecommerce y la participacion de los marketplaces en Latinoamérica entre 2020 y
2030. Se proyecta que el 75 % de las ventas digitales se realizard a través de marketplaces en la préxima

década (La Revolucion de los Marketplaces [Video]).®



https://www.youtube.com/watch?v=e1onm2z3Y9o

En 2020, el comercio electronico apenas representaba un
4 % del comercio total en la regién. Muy por detrds de
economias como la estadounidense, donde superaba
el 10 %, o la china, con mas del 20 %. Sin embargo, todo
indica que esta brecha se acortard radpidamente. Para
2030, se proyecta que el ecommerce representard el 25
% del comercio total en Latinoamérica. Esta expansion
estd impulsada por un conjunto de factores clave: mayor
acceso d Internet, digitalizacién de los medios de pago y,
sobre todo, una creciente confianza del consumidor en
las transacciones digitales.

Pero no sélo crece la participacion del canal digital
dentro del comercio general. También se intensifica la
concentracion del comercio electronico en manos de los
marketplaces. En 2020, estas plataformas representaban
el 40 % de las transacciones digitales, y se estima que
alcanzardn el 75 % para 2030. Su crecimiento no es
casual: ofrecen una logistica eficiente, métodos de pago
diversificados y una oferta variada y competitiva, tanto
para empresas como para consumidores.

En palabras de Pedro White, Country Manager de
Mercado Libre Perd, el ecommerce en Latinoamérica
adn tiene una penetracidn menor si se compara con
mercados mds maduros, como el estadounidense o el
chino. Sinembargo, esa diferencia no es untecho sinomas
bien una oportunidad para un crecimiento exponencial
que ya empezd a materializarse.
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La evolucion desde adentro

Gabriel Gonzalez, Board Director de Oneapp & Advisor

de ActivelT Consultores'™, pionero del ecommerce chileno
desde el corazdn del retail, fue uno de los primeros en vivir
desde adentro la transicién de las tiendas fisicas hacia
un modelo hibrido, donde lo digital no sélo acompafiaba
sino que transformaba.

Desde suingreso aRipley en 2006 y su paso alecommerce
en 2008, fue testigo del momento en que las grandes
cadenas comenzaron a tomarse en serio el canal digital,
pero también de las resistencias iniciales:

- =

“En esos anos, el ecommerce era caro, incierto y no
pesaba ni lo que una tienda. Si tenias 200 tiendas,
el canal digital no llegaba a representar una sola.
Era un proyecto mas”.

Gabriel
Gonzdlez

Esa falta de inversidon no era sdlo desconfianza: también
era una época donde la infraestructura tecnolégica era
cara y limitada, y donde los hdbitos del consumidor adn
no se habian modificado del todo. Pero poco a poco, la
aparicion de los smartphones, el avance del cloud y los
eventos masivos, como los Cyber Days, forzaron a las
empresas a prestarle atencién al canal.
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El punto de quiebre, para Gabriel, fue la adopcién
del modelo marketplace como una profundizacién
estratégica de prdcticas que ya existian, como la venta
en verde. SO6lo que ahora, esas prdcticas escalaron con
l6gica de ecosistema.

“La venta en verde ya existia, pero era con tus proveedores
de siempre. Lo que hizo el marketplace fue escalarlo,
abrirlo, hacerlo colaborativo... pasar de vender con tu
inventario a convertirte en una plataforma para que otros
vendan también”.

La venta en verde es un modelo tradicional del retail
en el que el retailer no posee el inventario fisicamente,
sino que se apoya en sus proveedores, quienes son los
que finalmente entregan el producto. Es decir, el retailer
vende algo que no tiene en stock, confiando en que el
proveedor lo va a entregar.

Ese efecto multiplicador fue exponencial: mds productos
publicados generaban mdas tréfico, mas trafico, mas
oportunidades de venta; mds ventas, mds inversién; y asi
sucesivamente.
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“Ese circulo virtuoso fue lo que explotd. Porque
generaba recursos, volumen y presion interna para
que el modelo funcionara. Ahi se rompié la idea de
que el ecommerce era un experimento”.

Gabriel
Gonzalez

También identifica un antes y después con la
omnicanalidad. Para él, el gran paso no fue decir que eran
customer centric —eso lo decian todos—, sino hacerlo
realidad. Y el volumen fue el catalizador que obligd a
romper los silos organizacionales: “Lo romantico del
discurso omnicanal se convirtié en necesidad. No podias
crecer si no integrabas. Y no integrabas si no unificabas
procesos fisicos y digitales”.

Hoy, lo que antes eran molinos de viento —logistica, medios
de pago, fraude, regulacidn— se convirtieron en parte del
paisaje, pero surgen nuevos desafios: la personalizacion
real, la inteligencia artificial aplicada al journey y la
rentabilidad de la Glitima milla.

En palabras de Gabriel Gonzdlez, seguimos construyendo
“el avion en vuelo”, pero ahora con muchas mds personas
a bordo.
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Plataformas abiertas: innovacion externa
y cambio de paradigma

Si algo confirmé durante la entrevista con Gustavo Garcia
Brusilovsky?°, es que los 25 anos de evolucion digital no
fueron producto de una linea recta. Hubo sacudidas,
reconversiones y momentos decisivos. El estuvo ahi
cuando todo cambib. Primero desde BuyVIP, y luego
como parte de un equipo que participd activamente en
el lanzamiento de Amazon Espana.

“Amazon cambié el ecosistema de ecommerce en
Esparia”, afirma. Y no lo dice como una frase suelta, sino
desde la experiencia directa de haber negociado con
eBay antes de ser adquiridos por Amazon. Ese capitulo,
que pdarece una anécdota mds, es en realidad una
leccion de visidn estratégica. Segun él, lo que definid a
Amazon fue haber ofrecido estructura: logistica, pagos,
experiencia garantizada. “Eso no lo hizo eBay”, destaca, y
eso mismo lo vuelve aplicable al fendmeno que estamos
viendo en Iberoamérica con jugadores como Mercado
Libre o Falabella.

Gustavo ve tres grandes etapas: el boom inicial (1999-2005),
la consolidacién con mayor conectividad (2005-2010) y, a
partir de 2010, el dominio de los marketplaces. “Amazon
y Alibaba pasaron de ser plataformas a modelos
aspiracionales”, comenté.

Lo interesante es como en Latinoamérica, en lugar de
copiar, empezamos a adaptar. En ese camino destaca



el caso de Falabello, un retailer tradicional que supo
transformarse enun operador digital relevante, integrando
su operaciodn fisica con I6gica de marketplace.

Con su caracteristico tono directo y sin adornos
innecesarios, Gustavo también nos deja una advertencia
a futuro: “La inteligencia artificial serd la nueva disrupcién
del ecommerce, como lo fueron los marketplaces y el
mobile commerce en su momento”.

Y si tuviera que quedarme con una frase que sintetice
su espiritu de estos anos, es la que dijo casi al cierre de
la entrevista: “Somos unos afortunados porque hemos
vivido estos 25 arios y seguimos vigentes”.
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Por su parte, Santiago Pinto Escalier, Advisory Board en
Parsed?, me da un contexto interesante en la entrevista
que le hice para este libro:

o Q

“Antes, compafias como Blackberry querian
controlar todo lo que podia hacer el usuario.
Cuando aparecieron plataformas abiertas como
Android o iOS, los marketplaces permitieron que los
desarrolladores externos pudieran credr negocios
y probar ideas a un costo muy bajo. Esto dispard
la innovacion, abridé las puertas a la creatividad
humana y dio lugar a empresas que hoy son
las mds grandes del mundo sin ser propietarias
directas de activos fisicos. Uber no tiene autos
propios, Facebook no genera contenido, pero
ambos dominan mercados enteros como gestores

globales”.
@ Santiago
Pinto

Este entorno de apertura generd un impacto profundo en
el ecosistema digital, impulsando la creacién de modelos
de negocios disruptivos que rdpidamente se posicionaron
como referentes mundiales.

Mencionamos a Uber y Facebook como dos grandes
ejemplos, pero en el mismo sentido, Airbnb y Alibaba son
otros dos potentes jugadores que se consolidaron sin
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necesidad de poseer los activos tradicionales asociados a
sus industrias, convirtiéndose en intermediarios globales
que redefinieron por completo el concepto mismo del
comercio digital.

Por otro lado, desde su experiencia en Riverwood y luego
como ejecutivo comercial en VTEX, Fabrizio Cascianelli

Italy Head of Sales & Marketing de VTEX??, fue testigo de
comoelmarketplacepasédeserunmodelodeagregacion

de productos a convertirse en una infraestructura de

servicio y ejecucion colaborativa, con impacto regional
y global.

Su recorrido profesional lo ubica en un lugar estratégico
para leer el pasado y anticipar el futuro del comercio
digital.

Uno de los momentos clave que menciona fue el IPO
de eBay, a fines de los noventqg, al que define como el
nacimiento real del modelo marketplace: “Era una
empresa de auction, pero se tornd realmente el primer
marketplace... La capacidad de agregar ofertas de
muchos vendedores en un unico sitio y monetizar la cola
larga es un cimiento gigante”.

Pero lo que mds destaca Fabrizio es lo que eBay no hizo, y
que anteriormente comenté en este libro: no ofrecia una
infraestructura de valor agregado. Ese diferencial, afirma,
fue lo que si logré Mercado Libre en América Latina y
Amazon a nivel global:
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“El cambio fundamental vino cuando se ofrecid
estructura: servicio, logistica, pago, experiencia
garantizada. Eso no lo hizo eBay, lo hizo Mercado

Libre y lo hizo Amazon”.
Fabrizio
@ Cascianelli

Ese salto —de la simple agregacién a la infraestructura
compartiday colaborativa— marcé una nueva etapa del
retail digital. Lo que antes era un sitio con productos hoy
es una plataforma abierta que habilita negocios, reduce
fricciones y escala valor.
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A Lallegada de los
marketplaces a
Iheroamerica

Si hay algo que caracteriza a Iberoamérica en términos
de comercio digital es su capacidad para adaptar
modelos globales y convertirlos en historias de éxito
propias. En los afos 90, cuando en Estados Unidos
Amazon y eBay comenzaban a redefinir el comercio en
linea, en nuestra regidn surgian los primeros intentos por
crear marketplaces locales, adaptados a una realidad
tecnoldgica, econdmica y social completamente distinta.

No fue facil. En 1999, apenas el 3% de la poblacion en
Ameérica Latina tenia acceso a Internet, y muchos
dudaban que un modelo basado en la confianza digital
pudiera despegar. Aun asi, visionarios como Marcos
Galperin, Hernan Kazah, Alec Oxenford y Patricio Jutard,
entre otros tantos, decidieron apostar por el futuro.

Para entender qué los motivo, como sortearon los desafios
y qué decisiones clave tomaron para transformar
una idea en compaiiias que hoy lideran el ecosistema
digital, recomiendo leer Pioneros y visionarios, otro



https://genesisfuturo.digital/pioneros-y-visionarios-del-ecommerce-de-iberoamerica/ 

libro de la coleccidn Génesis de un futuro digital. En sus
pdginas estdn los testimonios de quienes, con coraje
y determinacion, abrieron camino en un territorio
desconocido, desafiando el escepticismo y construyendo
los cimientos del ecommerce en la region.

Esta coleccion cuenta con un libro que
aborda un momentum clave que acabo
de nombrar:

Quiero leer este libro

Pero la historia no termina ahi. La llegada de los
marketplaces a Iberoamérica no fue sélo el resultado
del esfuerzo de unos pocos pioneros, sino también
de una serie de cambios tecnoldégicos, econdmicos y
culturales que facilitaron su adopcion.

A medida que la infraestructura digital mejoraba y los
métodos de pago evolucionaban, las plataformas locales
comenzaron a consolidarse, marcando el inicio de una
transformacion que cambiaria para siempre la manera
en que las personas compran y venden en la regién.
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Los primeros intentos locales:
de los 90 a la consolidacion
de los 2000

La primera ola de marketplaces en la regién se dio en
un contexto de exploracion y prueba, con modelos
que replicaban lo que ya estaba funcionando en otros
mercados. Mientras que eBay dominaba en Estados
Unidos, en Argentina, Brasil y México comenzaron a
surgir plataformas que buscaban adaptar ese modelo
de compra y venta en linea a un publico que todavia
confiaba mas en las transacciones fisicas.

Uno de los primeros fue DeRemate.com, fundado en
1999 por Alec Oxenford y Patricio Jutard. Esta plataforma
de subastas online intentd replicar la propuesta de eBay,
permitiendo a los usuarios comprar y vender productos
a través de un sistema de pujas.

Durante los primeros afos, la adopcidon fue lenta,
principalmente por las dudas sobre la seguridad de los
pagos y las entregas. Sin embargo, su impacto fue clave
para familiarizar al mercado con el comercio en linea.

Hay que tener en cuenta que antes del marketplace, el
comercio digital era apenas una traslacién del catdlogo
fisicoaunapdginaweb.Las marcas vendian sus productos
con stock propio, sin intermediarios y en silos que no se
tocaban. El marketplace rompid esa Iégica: introdujo una



red de mdultiples vendedores, centralizd la experiencia vy,
sobre todo, multiplicé la oferta y el trafico.

Como recuerda Guido Grinbaum, cofundador de
DeRemate.com y uno de los pioneros del modelo en
América Latina®, la clave del marketplace no fue solo
tecnoldgica sino cultural:

o9

“Elmarketplace esunaidea potente.Es colaboracién.
Es abrir el canal para que otros vendan, y que
vos ganes cuando ellos ganan. El crecimiento
se hace en red, no sélo con inventario propio (..)
“En DeRemate no teniamos stock, no teniamos
logistica, no teniamos delivery. Pero teniamos
tréfico, reputacién, comunidad. Y eso era un activo
brutal”.

!; Guido
Grinbaum
I {

Esta I6gica permitid escalar mds rdpido y con menos
riesgo. En vez de comprar, almacenar y distribuir cada
producto, el operador del marketplace generaba una
plataforma donde terceros hacian esa parte. Asi, la
inversidon se enfocaba en tecnologia, marca, comunidad
y servicio.

El modelo también forzé nuevas reglas en la experiencia
de compra: el comprador ya no interactuaba con una
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marca Unica, sino con cientos o miles de vendedores
distintos bajo una misma interfaz. Eso exigid generar
confianza estructural, a través de reputacion, pagos
seguros y servicio postventa.

Por eso, a diferencia de un ecommerce tradicional, el éxito
de un marketplace no depende sdlo de la calidad del
catdlogo sino de su capacidad de articular relaciones y
convertir esa red en una experiencia coherente.

o Q

“El que piensa que un marketplace es sélo un
sitio con productos de varios se equivoca. Es una
comunidad. Y como toda comunidad, necesita
normas, confianza y alguien que la cuide”.

‘X
», Guido
Grinbaum
I {

Hoy, ese modelo estd mads vivo que nunca. No sélo sigue
siendo el corazdn de plataformas como Mercado Libre,
Amazon o AliExpress, sino que también inspird nuevas
formas de colaboracidén en fintech, servicios, social
commerce y retail media. Y todo empezd con una idea:
abrir el canal.

Ese mismo anfo, en Argentina, Marcos Galperin y Hernan
Kazah lanzaron Mercado Libre, con una visibn adn
mdas ambiciosa: no sbélo querian replicar el modelo de
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eBay, sino convertirlo en una plataforma adaptada a la
realidad latinoamericana. En menos de un afio, Mercado
Libre ya tenia presencia en varios paises de la regién, lo
que le permitié consolidarse como el marketplace lider
en Iberoamérica.

Pablo Altamira, Country Manager de Producteca
México?, destaca la llegada de Mercado Llibre a la

industria como un player que consolida el ecosistema:

o o

“El primer momento clave fue la llegada de
Mercado Libre como marketplace. Pasd del modelo
de subasta a definirse mads como B2C. En realidad,
seria un B2B2C, porque siempre tienes a Mercado
Libre en el medio, que termina dando musculo con
Mercado Pago, Mercado Envios, transformdndose
en un ecosistema que elimina fricciones”.

Pablo
‘ Altamira

Por otro lado, OLX surgi® como una plataforma de
clasificados digitales, pensada para que los usuarios
pudieran vender productos de segunda mano sin
intermediarios. A diferencia de Mercado Libre y DeRemate,
OLX aposté por un modelo sin transacciones dentro de
la plataforma, dejando que compradores y vendedores
coordinaran sus pagos Yy entregas. Este modelo,
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aunque tenia sus desdfios, fue clave en paises con baja
penetracion de pagos digitales.

Para mediados de los 2000, el boom de los marketplaces
yaeraunarealidad. Mercado Libre absorbié a DeRemate
en 2005, consolidando su posicién en la regién. Al mismo
tiempo, otras plataformas especializadas comenzaron
a emerger, enfocadas en segmentos como moda,
tecnologia y clasificados de autos e inmuebles.

Pero creo que estoy contando todo muy resumido,
dejando de lado los detalles. Veamos cada uno de estos
marketplaces (o, inicialmente, sitios de subastas).

Ripley y la historia del primer
marketplace en Chile

Lallegada delmodelo marketplace a Chilemarcé unantes
y un después en la forma de hacer comercio electronico
en la region. Ripley, reconocido retailer chileno, fue
pionero en este modelo innovador, abriendo un camino
lleno de desafios y oportunidades. Rodrigo Guajardo,
CEO-Country Manager Retail de Ripley Perd?, quien
formé parte clave del proyecto, recuerda vividamente los
primeros pasos y dificultades:

“Partimos en Ripley trabajando el retiro en tienda |[...] Hace
solamente 10 arios atras estabamos recién desarrollando
el click & collect en Ripley, que fuimos de los primeros
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en hacerlo en Chile, y después me toco participar en el
proyecto del marketplace en 2016-2017, donde estaba
Simple, simple.com”.

Una historia que sigue sin contarse en profundidad es la
de Simple Ripley, la plataforma que dio origen al primer
marketplace chileno. En palabras de Rodrigo Guajardo,
por aquellos afios no existia una infraestructura lista:
“Todo era hecho a mano, artesanal”.

Este pionerismo implic6 mds que superar barreras
tecnoldgicas.Fuetambiénunatransformaciénestratégica
que exigidé cambiar el ADN de una empresa tradicional de
retail para abrirse a un modelo mas colaborativo. Segun
Guajardo:




“El  marketplace significé abrirnos al mundo.
Nuestro negocio tradicionalmente implicaba
comprar mercaderia con capital propio. Al incluir
sellers externos, pudimos acceder a un catdlogo
mucho mas extenso, profundizando y ampliando
categorias incluso con preventas digitales, algo que
ya se hacia en otros contextos pero que nosotros
potenciamos enormemente gracias al canal digital.
Lo mds significativo fue abrir y compartir nuestro
negocio con miles de emprendedores distribuidos
por todo Chile y Perq, ofreciendo productos y
servicios que antes eran impensables en nuestras

tiendas fisicas”.
f
e Rodrigo
| Guajardo

Ademds de ampliar la oferta y diversificar el surtido,
Ripley puso a disposicion de terceros su infraestructura
tecnoldgica, logistica, medios de pago optimizados,
confianza de marca y sistemas antifraude. Asi, la
compania no sélo consolidd su transicion al modelo
marketplace, sino que establecid un precedente clave
para toda la industria del comercio digital chileno.
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Casos emblematicos:
Mercado Libre y DeRemate.com como
plataformas pioneras en la region

Mercado Libre
De startup a gigante del comercio digital

Mercadolibre fue la primera plataforma en la region en
desarrollar un ecosistema completo, que no sélo incluia
el marketplace, sino también herramientas de pago y
logistica. La creacion de MercadoPago en 2003 fue un
punto de inflexion, ya que resolvia uno de los mayores
desafios de la época: la falta de confianza en los pagos
en linea.
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Guatemala - 2016 - - -~ —------ | ;T TT Honduras - 2016

PR Rep. Dominicana - 2006

México - 1999 - -------e
Nicaragua - 2016 - '; FTmT T Panama - 2006
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Bolivia - 2015 - ---—- - - - - — - R Paraguay - 2015
””””””””” Argentina - 1999
Chile-1999 "~~~ ""°¢ e ---—-—---— Uruguay - 1999
Paises

de laregion

Hoy, Mercado Libre es el marketplace mas grande de
Iberoamérica, con mas de 100 millones de usuarios
activos y presencia en 18 paises.



Los invito a ver a continuacidn algunos hitos de su
evolucion en paises clave como Argentina, Brasil, México,
Chile y Colombia.

Para Marcelo Galperin, Co-Founder & CEO de
VirtualSeller.com & Co-Founder de Mercado Libre?.

o Q

“Mercado Libre fue un momento bisagra, porque
fue el boom de las puntocom, donde se masificéd y
llegd a Latinoamérica la inercia de Estados Unidos.
Fue cuando se popularizd Internet y se visualizd
claramente que el futuro iba para ese lado. Aunque
todavia no existia la masa critica ni la economia
de escala, ya teniomos la visidbn clara. Esto
permitié desarrollar toda la infraestructura sobre
la cual muchas companias fueron exitosas y otras
desaparecieron, pero puso el tema del comercio
electronico sobre la mesa”.

a Marcelo
Galperin

Argentina
El punto de partida y laboratorio de innovacion

Debo decir que alld por el ano 1999, de los 400 socios de
la Cdmara Argentina de Comercio Electrénico (CACE), un
10% de ellos eran modelos de marketplace, todos copycat
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de eBay. Solo quedd Mercado Libre.

En su vertical, Nicolads Tejerina, Advisor & General
Manager en Sabbatical, ex Navent & QuintoAndar?,
fue uno de los pioneros del modelo que destrond a los
tradicionales clasificados para poner sobre la mesa el
modelo digital. Sin embargo, recuerda que aquella suerte
vivida con Bumeran, empresa de la que fue CEQ, no fue
facilmente replicable. Algo que, si se quiere, sucedié con
los marketplaces que nacieron a borbotones con el auge
de las punto-com y se diluyeron sin muchas luces.

o Q

“En lineas generales, el que antes tenia mucho
dinero salia de las gateras muy temprano, armaba
el concepto de mercado, pero después se quedaba
sin nafta (..) Como dicen los brasileros: ‘pernas
fracas’, se quedanssin ellas para el segundo tiempo”.

Nicolas
Tejerina

La expresion “pernas fracas” se traduce como “piernas
débiles”. En este contexto, significa que muchos
emprendimientos salian rdpido, con fuerza inicial, pero
no aguantaban el ritmo en el largo plazo. Una metd&fora
perfecta para los que tenian capital pero no estrategia ni
resiliencia para sostener el modelo marketplace.

Cuando, como quien dice, se liberd la pista, Argentina
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quedd practicamente en manos de Mercado Libre. Aqui,
la empresa implementé y perfecciond muchas de sus
innovaciones, como MercadoPago en 2003, que abordd
la desconfianza en los pagos en linea.

La compania también desarrolld soluciones logisticas
propias para mejorar la experiencia del usuario. Estas
iniciativas fortalecieron su posicidn en Argentina y
sirvieron como modelo para su expansidon en otros paises.

Crecimiento en ventas y participacion de mercado

En 2024, Mercado Libre alcanzé ventas por 20.800
millones de délares, superando a YPF y convirtiéndose en
la empresa argentina con mayor facturacién. Ese mismo
ano, la compania registré un incremento interanual en
las unidades vendidas:

O Mayo:12%

O Agosto:18%

[0 Septiembre: mdas del 20%

Preferencias de los consumidores argentinos

Segln un informe de Kantar Media Reaction 2024, el 78%
de los argentinos conectados elige Mercado Libre para
comprar, buscar ofertas o comparar precios. Ademds, 8
de cada 10 basquedas en la plataforma son genéricas, lo
que indica que los usuarios buscan productos en lugar
de marcas especificas, consolidando a Mercado Libre



https://www.kantar.com/es/Campaigns/Media-Reactions

como un referente en el ecommerce nacional.

Ademds, implementd soluciones innovadoras para
adaptarse al mercado argentino, como la procesadora
de pagos Mercado Pago, que comenzd a ofrecer el
sistema de pagos instantdneos brasilefio Pix en Argenting,
facilitando transacciones para turistas del pais vecino y
ampliando las opciones de pago.

Enfrenté desafios en el mercado argentino, como la
competencia con bancos locales en el dmbito de los
pagos QR.EN 2024, presentdé una quejaantelosreguladores
argentinos acusando a la app MODO, una billetera
digital respaldada por 36 bancos locales, de prdcticas
monopdlicas, destacando la intensa competencia en el
sector fintech.

Brasil
El mercado mas grande y diverso

Brasil representa el mercado mds significativo para Mercado
Libre, generando el 53,8% de sus ingresos netos en 2022.

Desde sus primeros afos en el pais, la compaiiia tuvo
que enfrentarse a grandes jugadores locales como
Americanas, Submarino y Magazine Luiza, ademdas de
la inevitable llegada de Amazon.

Sin embargo, en lugar de limitarse a competir en precio o
catdlogo, Mercado Libre apostd por crear unainfraestructura
de pagos y logistica que permitiera a los vendedores y
compradores operar con mds eficiencia y confianza.




Esta visibn estratégica se tradujo en resultados
contundentes.En2023,lacompaniagenerdingresosnetos
por 7.595 millones de délares en Brasil, representando
mas del 50% de su facturacion total (Statista)?s.
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Grdéfico. Fuente: Statista (2025).

En 2024, Mercado Libre anuncié una inversion récord
de 23.000 millones de reales (aproximadamente
4.600 millones de délares) para seguir fortaleciendo su
ecosistema en el pais, con foco en tecnologiaq, logistica,
banca digital, marketing y publicidad (Agéncia Brasil,
2024)2°.

Una de las claves de este crecimiento fue la expansion
de Mercado Pago y Mercado Crédito, que lograron una
penetracién sin precedentes en el sistema financiero
brasilefio. Mercado Pago se convirtio en uno de los
mayores actores en el ecosistema fintech del pais,
ofreciendo desde cuentas digitales hasta pagos con
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codigo QR en miles de comercios fisicos.

Ademds, la apuesta por la logistica fue decisivao.
Con la creacion de centros de fulfilment y alianzas
estratégicas con operadores locales, MercadoEnvios
redujo los tiempos de entrega y mejord la experiencia de
compra.

Estos esfuerzos dieron sus frutos: en el tercer trimestre
de 2024, Mercado Libre reporté un crecimiento del 34%
interanual en el Volumen Bruto de Mercancias (GMV) en
Brasil, consolidando su liderazgo en el sector.

La mejor prueba del impacto de estas decisiones
estratégicas es que, en el cuarto trimestre de 2024,
Mercado Libre alcanzé ingresos netos récord de 639
millones de délares a nivel global, superando las
expectativas del mercado y reafirmando su posicion
como el marketplace mas influyente de la region.

Brasil, siendoelmercadomdsgrandey diverso paraMercado
Libre, contribuy? significativamente a estos resultados. En el
cuarto trimestre de 2024, el volumen bruto de mercancias
(GMV) en Brasil crecié un 32% en términos neutrales de
tipo de cambio, destacando el robusto desemperio de la
compania en este pais (Mercadolibre, 2025)%.

Dadas estas condiciones, puedo decir que Brasil no
s6lo es el mercado més grande de Mercado Libre, sino
también el campo de pruebas de sus estrategias mas
innovadoras. Aqui, la compania demostré que en el
comercio digital no gana quien tiene el catGlogo mas




grande, sino quien construye el ecosistema mads sélido.

México
Crecimiento acelerado y enfoque estratégico

México se ha convertido en uno de los mercados de mayor
crecimiento para Mercado Libre. En 2025, la comparia anuncid
una inversion de 3.400 millones de ddlares en el pais, un aumento
del 38% en comparacién con el afio anterior (El Pais,2025)%. Esta
inversion tiene por objetivo expandir la capacidad logistica,
fortalecer las marcas y contratar nuevos talentos mexicanos,
reflejondo laimportancia estratégica de México paralaempresa.

Este crecimiento no es casualidad. México se convirtid en
un mercado clave para el ecosistema de Mercado Libre,
con una demanda creciente de comercio electrénico y
una adopcidn acelerada de soluciones fintech.

Lainversién de 3.400 millones de ddlares anunciada para
2025 es una prueba del compromiso de la compania con
la expansion en el pais, no sélo para mejorar la experiencia
de compra, sino también para fortalecer su red logistica
y consolidar Mercado Pago como una de las principales
plataformas financieras digitales de la region.

Uno de los pilares de este crecimiento fue MercadoEnvios,
por medio del cual pudieron reducir significativamente los
tiempos de entrega y aumentar la eficiencia operativa.
El objetivo es lograr que cada vez mas compras
lleguen en menos de 24 horas, una expectativa que los
consumidores mexicanos ya tienen en marketplaces
globales y que Mercado Libre estd decidido a cumplir.


https://elpais.com/mexico/2025-03-07/mercado-libre-anuncia-una-inversion-de-3400-millones-de-pesos-en-mexico.html

Ademdas, la expansidn en México va mdas alld de la
logistica: MercadoPago sigue ganando terreno frente
a los sistemas bancarios tradicionales, ofreciendo
financiamiento a vendedores y consumidores a través
de MercadoCrédito. Este movimiento fue clave en un
pais donde millones de personas aldn no tienen acceso
a productos financieros formales, lo que convierte a
Mercado Libre en un jugador estratégico en la inclusion
digital y economica.

Con estas iniciativas, México no sdlo representa un
mercadodealtocrecimiento,sinotambiénunlaboratorio
de innovacion para Mercado Libre. Lo que funciona en
México puede escalarse a otros paises de la region,
y con una base de usuarios en constante expansion, la
compania estd preparada para seguir consolidando su
liderazgo en el comercio digital mexicano.

Chile
Expansion y consolidacion

Si hay un mercado donde Mercadolibre experimento
un crecimiento explosivo en los ultimos afos es Chile.
Aunque muchos podrian pensar que su mayor expansion
ocurrié en gigantes como Brasil o México, |o cierto es que,
segln el propio Marcos Galperin, CEO y cofundador de
Mercado Libre, Chile es el pais con el crecimiento mas
acelerado en los Gltimos cinco afios (Galperin, 2024)%.

Lo mds impactante es que una de cada dos compras
online en Chile se realiza a través de Mercado Libre.
Este nivel de penetracién en el comercio electrénico
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chileno es un testimonio de la fortaleza de la plataforma
y su capacidad de adaptacidon a las necesidades del
consumidor local.

Los factores clave del crecimiento de Mercado Libre en
Chile son:

O Aceleracion del comercio digital: Chile ha sido
histéricamente uno de los paises con mayor
penetraciondelnternety bancarizacionen América
Latina, lo que permiti6 una rapida adopcion del
ecommerce.

[0 Inversioneninfraestructuralogistica: MercadoEnvios
ha sido clave en esta expansion, permitiendo
tiempos de entrega mds rdépidos y aumentando la
confianza del consumidor.

[0 Expansiondelecosistema fintech: MercadoPago ha
ganado una fuerte presencia en Chile, facilitando
transacciones en linea y ayudando a los pequefos
y medianos vendedores a operar en la plataforma.

El impacto de MercadoEnvios:
4 a 5 millones de entregas al mes

Uno de los mayores logros de Mercadolibre en Chile es
la consolidacion de su infraestructura logistica. Segun
Alan Meyer, director general de Mercado Libre en Chile,
actualmente la plataforma realiza entre 4 y 5 millones de
entregas mensuales en el pais (Meyer, 2024)3,
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Este nivel de eficiencia no sélo fortalecié la posicién
de Mercado Libre en el comercio electronico chileno,
sino que permitid a miles de pequefios negocios y
emprendedores competir en igualdad de condiciones
con grandes retailers.

Los factores clave que explican este ascenso son:

O Inversionencentrosdedistribucion: Mercado Libre ha
invertido en hubs logisticos en puntos estratégicos
del pais para optimizar los tiempos de entrega.

O Implementacion de envios en 24 horas: En las
principales ciudades, la plataforma ya ofrece entregas
en menos de un dia, un estdndar que antes sblo
ofrecian marketplaces globales.

O Automatizacion de procesos: Uso de inteligencia
artificial para optimizarrutas de entregay minimizar
tiempos de procesamiento de pedidos.

Chile es un mercado estratégico para Mercado Libre

El impacto de Mercado Libre en Chile no sbélo se mide
en el volumen de transacciones y entregas. Hoy, el pais
se consolidd como el cuarto mercado mas importante
para la compafiia, Gnicamente por detrds de Argentina,
Brasil y México.




¢Por qué Chile ha sido clave para la expansidon de Mercado
Libre?

O Altadigitalizacion y bancarizacion: Uno de los paises
con mayor acceso d Internet y mayor uso de pagos
digitales en la region.

0 Adopcion rapida del ecommerce: Los consumidores
chilenos confian en las compras en linea y buscan
conveniencia y rapidez en las entregas.

O Competencia con retailers tradicionales: Mercado
Libre ha logrado desafiar a grandes tiendas
departamentales Yy supermercados, que
histéricamente dominaban el comercio en Chile.

Este crecimiento no pasdé desapercibido. Empresas
tradicionales han tenido que acelerar su digitalizacion
y mejorar sus servicios de ecommerce para mantenerse
competitivas frente a Mercado Libre.

Este crecimiento acelerado deja tres grandes lecciones
sobre el éxito de un marketplace en la region:

O La clave no es sélo vender més sino entregar mds
rapido: La inversion en logistica ha sido fundamentall
para consolidar la plataforma.

O Laconfianza del consumidor es la base del comercio
electronico: La combinacién de pagos seguros y
envios eficientes ha hecho de Mercado Libre la opcion
preferida en el pais.



[J No basta con ser un marketplace; hay que ser un
ecosistema: Mercado Pago, Mercado Envios y la
integracion de herramientas financieras han permitido
que mas vendedores puedan operar y crecer dentro
de la plataforma.

Con mds de 5 millones de entregas al mes y una
participacion del 50% en las compras online del pais,
Chile se ha convertido en el mercado con mayor
crecimiento para Mercado Libre.

Y si algo demostré la compania es que cuando identifica
un mercado estratégico, apuesta con todo para liderarlo.

Colombia
Inversion en infraestructura y servicios

Mercado Libre inicid sus operaciones en Colombia en
2005, al adquirir ciertas operaciones de DeRemate.com
Inc., incluyendo las de ese pais.

Posteriormente, en octubre de 2016, abrid su primera oficina
en Bogotd, consolidando su presencia en el territorio y
estableciendo su cuarto centro de atencién al cliente en
Latinoamérica, después de Argenting, Brasil y Uruguay.




Foto de archivo. Mercado Libre refuerza su logistica en Colombia. Con una inversion de 40 millones de
délares, la compania abre su primer centro de distribucion en el pais, agilizando entregas y generando
mas de 1.000 empleos (Forbes Colombia, 2022).34

Desde entonces, lacompaniacrecidy se consolidé en este
pais como el marketplace mas relevante a nivel local. Esta
expansion se logré gracias a inversiones estratégicas en
logistica, tecnologia y fintech, que permitieron mejorar
la experiencia del usuario, atraer mds vendedores y
fortalecer su ecosistema digital.

2024 ha sido un ano clave para Mercado Libre en
Colombia. Con una inversién récord de 380 millones de
dolares, la companiia reafirmé su compromiso con el
mercado colombiano, apostando por la infraestructura y
la innovacién tecnoldgica para seguir creciendo.

Uno delos principales motores de crecimiento de Mercado
Libre fue su inversion en infraestructura logistica. En un
pais con grandes desafios en términos de conectividad y
transporte, contar con una red de distribucion eficiente



fue un movimiento fundamental para el éxito del
ecommerce.

Actualmente, Mercado Libre cuenta con 19 centros
logisticos propios en todo el territorio, que permitieron
mejorar los tiempos de despacho y entrega. Incorporaron
1.050 vehiculos de reparto, optimizando la capacidad de
distribucién y asegurando que mds productos lleguen a
tiempo a los compradores.

Undatonomenores queinauguraron unabodegade 52.000
metros cuadrados, con capacidad para almacenar mdés
de 10 millones de productos, agilizando la preparacion y
envio de pedidos.

En 2024, la plataforma ya cuenta con mas de 900 tiendas
oficiales en Colombia, donde grandes marcas venden
directamente a los consumidores, fortaleciendo Ila
confianza en el marketplace.

Peroesonoestodo:lasinversionesenlogisticaytecnologia
impulsaron las ventas y transacciones dentro de la
plataforma. En el segundo trimestre de 2022, los ingresos
netos del negocio de comercio electronico crecieron un
23% interanual, alcanzando los 1.400 millones de délares
(Mercado Libre, 2022)%.

En el mismo periodo, los ingresos netos del segmento
fintech crecieron un 112,5% interanual, superando por
primera vez los 1.000 millones de délares. Queda claro
que la digitalizacion del sistema financiero ayudd o
que la base de usuarios de Mercado Pago supere los
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38 miillones, con un crecimiento del 26,3% interanual
(Forbes, 2024)3s.

INGRESOS NETOS INGRESOS OPERATIVOS UTILIDAD NETA
US$6,1 Us$820 UsS$639
MIL MILLONES MILLONES MILLONES

Crecimiento Interanual margen margen

Grdfico. Resultados financieros de Mercado Libre en el cuarto trimestre de 2024. La compafiia reportd un
s6lido crecimiento en ingresos y volumen de ventas, reafirmando su liderazgo en el comercio digital de

Iberoamérica (Forbes, 2024)

Sobre la expansion de
Mercado Libre en el resto de la region

El crecimiento de Mercado Libre no se limité a los grandes
mercados como Brasil, México, Argentina, Chile y
Colombia. A lo largo de los afios, la companfia pudo
expandirse en toda la region, adaptando su modelo de
negocio a las particularidades de cada pais.

Su actual presencia en 18 paises lo presenta como el
marketplace mds grande y sélido del ecosistema digital
latinoamericano.

Sin embargo, esta expansién no fue uniforme ni sencilla.
Cada mercado presenté un desafio (nico, obligando
a la empresa a desarrollar estrategias especificas para
penetrar, consolidary liderar en cada territorio. Ya vimos
como lo hizo en los principales paises de la regién, ahora

exploremos qué pasd en el resto.


https://forbes.co/2024/03/21/negocios/mercado-libre-anuncia-inversion-por-380-millones-de-dolares-en-colombia
https://forbes.co/2024/03/21/negocios/mercado-libre-anuncia-inversion-por-380-millones-de-dolares-en-colombia

Pera
Crecimiento con foco en fintech y logistica

Perd es un mercado con un alto potencial de crecimiento,
pero con desafios particulares relacionados con la
bancarizaciéon y la infraestructura logistica. En este pais,
la compafia aposté fuerte por MercadoPago, ya que una
gran parte de la poblacidén no tenia acceso a servicios
bancarios tradicionales. Con MercadoPago QR, pagos
en efectivo y financiamiento flexible, logré acelerar la
adopcidn del comercio digital en el pais.

Por su parte, en los dltimos anos, Mercado Libre invirtié en
mejorar los tiempos de entrega en Lima y en ciudades
principales, optimizando su red de distribucion con
alianzas locales y el desarrollo de MercadoEnvios.

Uruguay
Un mercado mds pequefio pero estratégico

Uruguay fue uno de los primeros mercados donde
Mercado Libre se expandié fuera de Argentina, y su
importancia radica en su estabilidad econdémica y en la
alta digitalizacién de su poblacion.

En este pais evoluciond mdas alld de un simple marketplace,
convirtiéendose en una plataforma integral de pagos
y servicios financieros digitales con MercadoPago.
Gracias a su alta penetracion digital, Uruguay es un
laboratorio de pruebas para nuevas funciones, antes de
implementarlas en otros mercados mds grandes.



Venezuela
Un mercado desafiante pero con oportunidades

Venezuela es, sin duda, uno de los mercados madas
desafiantes para Mercado Libre debido a la inestabilidad
econdmica, la devaluacidn del bolivar y las restricciones
cambiarias.

La compadia tuvo que dajustar su plataforma a las
particularidades de la economia venezolana, permitiendo
transacciones endoélaresy criptomonedas. A pesardelas
dificultades, sigue operando en el pais, demostrando su
capacidad de adaptarse incluso en contextos voldatiles.

Centroameérica
Expansion gradual y consolidacion

La incursibn de Mercado Libre en Centroamérica
representa un capitulo significativo en su misién de
democratizar el comercio electronico en América Latina.

A finales de 2006, ampliaron sus operaciones en Costa
Rica, Panamad y Republica Dominicana, fortaleciendo su
presencia en laregidn y ofreciendo a millones de usuarios
la oportunidad de participar en el comercio digital.

La estrategiaen estos mercados se centré enla adaptaciony
colaboracién local. Al asociarse con empresas de logisticay
distribucién locales, aseguraron que los productos lleguen a
sus clientes de manera eficiente y en tiempos competitivos.
Estas alianzas estratégicas permitieron la optimizacion de
la red logistica y la mejora de la experiencia del usuario.



En Costa Rica, Panamd y Republica Dominicana, se
observa un crecimiento sostenido en la adopcion del
comercio electronico. La confianza de los consumidores
en plataformas y servicios como Mercado Libre fue
fundamental para posicionarse. Ademads, la inversidon en
tecnologiay atencion al cliente fue clave para mantenerse
a la vanguardia de las preferencias de los consumidores
latinoamericanos.

Sin lugar a dudas, lo que consoliddé a Mercado Libre como
uno de los principales marketplaces de la regidn es que a
medida que crecia como empresa, integraba soluciones
como MercadoEnvios, MercadoAds y MercadoCrédito,
haciendo alarde de un modelo de comercio unificado
que no se pronunciaba como tal en ese entonces, sino
hasta que la pandemia sacudié el mindset de los retailers
y marcas, cambidndoles el chip para que comprendieran
que ser competitivos tenia que ver con otros factores.

mercado mercado
libre shops

Logistica | Pagos

@ mercado | -
A Publicidad @’r”fl“[(n/

mercado
marcado crédito

mercado
pago

Gréfico. Fuente: Mercado libre




Porconsiguiente,MercadolLibrenoesloquehoyrepresenta
por haber llegado primero o por vender mds a secas,
sino por haber entendido mejor que nadie los desafios
del ecommerce en la region y haber respondido con
soluciones innovadoras en los momentos adecuados.

Desde su fundacion en 1999 por Marcos Galperin y
Hern@n Kazah, la compafia pasd por diversas etapas
de evolucion, crisis y transformacion, cada una con un
desafio que supo convertir en oportunidad.




Para Nicolas Tejerina: “Mercado Libre sale a la bolsa
y marca un camino que, de alguna manera, daba a
entender que esto podia ser mucho mas grande para
todos. Era el clasico suefio del 99: tocar la campanita”.

Sin lugar a dudas, su poderosa capacidad de innovacion
hizo que la empresa pudiera surfear todo tipo de olas,
adaptdndose de forma innovadora. Al respecto, Marcelo
Galperin asegura que:

=)

“Lo que permitieron los marketplaces y las
aplicaciones en la nube fueron dos cosas
importantes: compartir los datos en tiempo real,
y la ubicuidad del dato y de las personas en la
organizacién. Poder armar empresas virtuales con
datos centralizados, accesibles en tiempo real
desde cualquier parte, eso transformé la gestion
profesional del comercio electronico, optimizando
la preventa, venta y postventa”.

2 Marcelo
X Galperin
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La compra de DeRemate

La historia de la competencia y posterior compra de
DeRemate por Mercadolibre es un capitulo fundamental
en la evolucion del comercio electronico en lberoamérica.
No se tratd simplemente de una adquisicidon corporativa,
sino de un proceso que consolidd el modelo de
marketplace en la regidon y marcd el rumbo de la industria
digital.

Desde su nacimiento en 1999, Mercado Libre y DeRemate
protagonizaron una batalla feroz por la preferencia de los
usuarios. Ambos sitios nacieron con apenas un dia de
diferencia y apostaron por modelos similares inspirados
en eBay, pero con estrategias diferenciadas.

Mientras que DeRemate insistid en el formato de subastas,
Mercadolibre supo interpretar una necesidad emergente
en los consumidores: la inmediatez. En 2001, incorpord la
opcidn de “Comprainmediata”, lo que significé un cambio
de paradigma que dejé6 a DeRemate en una posicion
desventajosa.

El mercado no tardd en responder. La decision de
Mercado Libre de ofrecer compras directas con precios
fijos transform& la experiencia del usuario, reduciendo la
incertidumbre y acelerando las transacciones. DeRemate,
por el contrario, no reacciond a tiempo y mantuvo su
apuesta por las subastas. Este fue un error estratégico
que comenzd a debilitar su posicion.




Para 2005, la diferencia en traccidbn entre ambas
plataformas era evidente. Ese ano, Mercado Libre adquirid
las operaciones de DeRemate en Brasil, consolidando su
dominio en el mercado latinoamericano. Sin embargo,
la marca DeRemate siguié operando en algunos paises
hasta 2009, cuando fue completamente absorbida por
Mercado Libre.

La compra de DeRemate no sélo elimindé a un competidor,
sino que también fortalecié el ecosistema de Mercado
Libre en varios aspectos:

1. Expansion geogrdafica: DeRemate tenia presencia
en mercados donde Mercado Libre aln no era lider.
La adquisicidn permitié un crecimiento acelerado en
paises como Brasil, Chile y Colombia.

2. Mayor base de usuarios: La absorcién de los clientes
de DeRemate consolidé a Mercado Libre como la
plataforma dominante de comercio electronico en
la region.

3. Posicionamiento como lider del marketplace: Al
eliminar a su principal competidor, Mercado Libre se
convirtié en la opcién predilecta para compradores
y vendedores.

El caso de DeRematte vs. Mercado Libre ilustra unaleccién clave
sobre el éxito en el comercio electronico: no se trata sélo de
quién tiene mds productos o mejor tecnologia, sino de quién
comprende mejor el comportamiento de los consumidores.
La apuesta por la inmediatez y la facilidad en la experiencia




de compra fue la clave que permitid a Mercado Libre definir el
estdndar del marketplace en lberoamérica.

Esta historia también nos recuerda que el ecosistema
digital evoluciona todo el tiempo y que la adaptacién es
esencial. DeRemate tuvo una oportunidad de reinventarse,
pero su apego al modelo de subastas le impidié competir
de manera efectiva.

En un mundo donde las necesidades del consumidor
cambian rGpidamente, la capacidad de leer esas sefales
y transformarse puede marcar la diferencia entre liderar
el mercado o desaparecer.

Por otro lado, a pesar del crecimiento, Mercado Libre
enfrentaba un problema critico en sus primeros anos de
vida: los usuarios no tenian un método de pago digital
confiable. En Estados Unidos, PayPal ya facilitaba las
compras en linea, pero en América Lating, las tarjetas
de crédito eran poco accesibles y las transacciones
bancarias eran complejas.

Asi es como en 2003, Mercado Libre lanza MercadoPago,
su propia plataforma de pagos digitales. Con esta solucioén:

O Eliminé la dependencia de terceros y controld toda la
experiencia de pago dentro de la plataforma.

O Facilitélainclusionfinanciera, permitiendocompras
con dinero en cuentq, pagos en efectivo y opciones de
financiamiento.




O Garantizé transacciones mas seguras, protegiendo a
compradores y vendedores.

Hoy, MercadoPago es mds que un sistema de pagos
para Mercado Libre: se ha convertido en una fintech
independiente, compitiendo con bancos tradicionales y
otras plataformas digitales.

Asi mismo, a medida que el ecommerce crecia, otro
problema surgié: la entrega de productos. La falta de
infraestructura logistica confiable en América Latina
hacia que los tiempos de envio fueran largos e inciertos,
generando frustracién en los compradores.

En 2013, Mercado Libre lanzé6 MercadoEnvios, una red de
logistica propia que permitio:

O Tarifas de envio mas competitivas para los
vendedores.

[0 Tiempos de entrega mas rapidos y seguimiento en
tiempo real.

O un sistema de fulfillment que aceleré la distribucién
de productos.

Hoy, con centros de almacenamiento y distribucion en
toda la region, MercadoEnvios es clave para garantizar
entregas en 24 horas en ciudades principales.



éPor qué Mercado Libre prospero?

El éxito de Mercado Libre no se debe sdlo a que fue uno
de los primeros marketplaces en América Latina. La clave
fue entender los desafios de la region y crear soluciones
que permitieran escalar el comercio digital.

Se adaptd mejor al consumidor que sus competidores,
resolvié los pagos con MercadoPago, integré logistica
con MercadoEnvios y construydé un ecosistema digital
que sigue expandiéndose.

Hoy, es la empresa de comercio electronico mas grande
de América Latina, con presencia en 18 paises y un valor
de mercado superior a los 70.000 millones de délares.

Para cualquier marketplace local, el mensaje es claro:
no basta con vender productos en linea, hay que
construir un ecosistema que resuelva las barreras del
ecommerce en la region.

Y eso, Mercado Libre lo hizo mejor que nadie.

oLX:
el pionero de los clasificados digitales

Aunque OLX no operaba bajo el modelo de marketplace

tradicional, su impacto en la digitalizacién del
comerciofueclave. Fundadoen 2006, se convirtid enla



principal plataforma de clasificados en América Latina,
India y otros mercados emergentes. Su éxito radico en
la simplicidad de su modelo, que permitia a cualquier
persona publicar un anuncio de manera gratuita.

OLX demostré que existia un mercado para la venta
de segunda mano en linea, abriendo camino para que
otros players, como Facebook Marketplace, adoptaran
este modelo en la region.

Traigo a colacién a OLX para mencionar el mundo de
los clasificados que, segln Federico Malek, Co-Founder
de Wonder Brands & Co-Founder y CEO de Groupon¥,
representa una evolucidon de los clasificados online,
es decir, plataformas donde los usuarios publicaban
productos o servicios (como Mercado Libre en sus inicios
o Segunda Mano). El ve esa etapa como el inicio real del
comercio electrénico en la region.

o Q9

“Creo que el desarrollo de los marketplaces como
clasificados fue el verdadero inicio del ecommerce;
ese fue el kickoff. Las cuponeras funcionaron como
un catalizador, acelerando el crecimiento del
ecosistema”.

Federico
Malek
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En concreto, lo que dice Federico Malek es que los modelos
como Groupon y sus derivados (Clickon, Cupénica,
etc.) aceleraron esa transformaciéon. Aunque el modelo
no fue sostenible a largo plazo, si fue fundamental para
masificar el habito de comprar online y ampliar el
universo de consumidores digitales.

Las cuponeras ofrecian descuentos muy atractivos que
tentaban a los usuarios a hacer su primera compra
digital. Ese impacto cultural fue enorme.
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+ LOS marketplaces
como ecosistemas
digitales en
evolucion

El comercio digital en Iberoamérica no puede entenderse
sin analizar el impacto y la evolucién de los marketplaces.
Estas plataformas revolucionaron el consumo,
redefiniendo la relacion entre oferta y demanda, y
consoliddndose como los grandes intermediarios del
ecosistema digital.

mefcade &L elektra
& Liveroool Walmart

Save money. Live better.

magazineluiza




SibienMercado Libre hasido el protagonistaindiscutibleen
la regién, otros gigantes como Walmart, Elektra, Coppel,
Liverpool y Magazine Luiza desarrollaron estrategias
propias para capturar valor en el mundo online. Ademas,
como lo destaca Bruno Rego Salomé en el contexto del
ecosistema VTEX:

“Cuando miramos regionalmente, cualquier tienda
virtual acaba teniendo una facilidad tecnolégica de
tornar marketplace porque dio mucho resultado.
Dentro del ecosistema de VTEX tenemos mds de
100 pedidos al dig, y entre el 16% y el 38% de esas
ventas son a través de marketplace, lo cual es muy

importante”.
Bruno
@ Rego Salomé

Esto ilustra como las tecnologias habilitadoras y los
resultados tangibles posicionaron a los marketplaces
como actores clave en la evolucién digital.

Debo decir al respecto que en el corazdén de los
marketplaces digitales yace un modelo colaborativo que
los transforma en mucho mas que simples plataformas
de compra y venta. Estos ecosistemas, fundamentados
en la conexidn entre vendedores, compradores y socios
estratégicos, potenciaron el comercio digital al fomentar
un entorno de cooperacion unificada. Bruno Rego Salomé
lo comentd asi:
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“La colaboracidn no es sbélo con el vendedor sino
también con socios que ofrecen soluciones increibles.
Este ecosistema colaborativo es clave porque detras de
cualquier marketplace hay personas. Tenemos mucha
tecnologia hoy, inteligencia artificial, digitalizacion,
omnicanalidad, pero detrds de todo esto siempre hay
gente. Esta colaboracién, esta energiag, este intercambio
es fundamental, y ninguna tecnologia eliminard esto; al
contrario, creo que esto sblo potenciard asociaciones
crecientes y duraderas”.

Este enfoque colaborativo permite que los marketplaces
operen como puntos de encuentro donde la tecnologia
actia como facilitadora, pero es la interaccidn humana
la que impulsa el verdadero valor.

Sugiero que lean el libro vivo de esta
coleccién:

para profundizar en este tema.

Quiero leer este libro
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Germdn Quiroga, pionero del ecommerce en Brasil y
uno de los protagonistas de la creacion de Americanas.

com y de la fundacion de VTEX®®, identifica el concepto
de marketplace como parte de una de las grandes olas
que definieron el rumbo del ecosistema digital.

Para él, el nacimiento del marketplace vino de la mano
de un cambio profundo en la mentalidad del retail, donde
dejo de discutirse si lo fisico debia enfrentarse a lo digital,
para entender que ambas dimensiones podian convivir
en un modelo omnicanal mds potente.

o Qo

“Hasta una fecha determinada, habia una lucha
por lo digital versus lo fisico.. Vimos que las
grandes empresas no tenian conciencia: puedo
ser omnicanal, tengo la capacidad de vender
digitalmente pero también tengo fuerza fisicq,
puedo tener retiro en tienda, puedo tener mi marca.
Esto es el concepto de omnicanalidad”.

German
Quiroga

Quiroga llama a este giro el tercer tsunami del
ecosistema. Si el primero fue el nacimiento del comercio
electrénico con grandes inversiones (como Submarino
y Americanas), y el segundo la explosién tecnolégica
que combindé movilidad, nube y CRM; el tercero es la
irrupcién del marketplace como estrategia pragmdatica
de integracién total.
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“Este tercer tsunami estd relacionado con tomar el
concepto romantico del comercio y transformarlo en un
comercio unificado pragmadatico. Hablamos de comercio
unificado y del impacto del comercio colaborativo”, dijo.

Esta visidon se potencia aun mds cuando Quiroga explica
como el campo de competencia dejo de estar delimitado
por retailers compitiendo entre si bajo las mismas reglas.
En cambio, empresas como Amazon empezaron a jugar
en multiples frentes —cloud, data, ads, logistica— gracias
a su modelo de ecosistema.

“Hasta hace poco era minorista contra minorista jugando
con las mismas reglas. Hoy el campo de competencia
estd muy agrandado... tienen nuevas lineas de ingreso.
Se puede ganar dinero con la informatica en la nube,
con marketing, con plataformas digitales para terceros,
logistica”.

La clave, senala, estd en los datos: son el nuevo petréleo.
Pero como el crudo, su valor depende del tratamiento
que se les dé: “El dato en si no vale nada si no se trata.
Como el petrdleo, que sin refinar no sirve. Los datos hay
que tratarlos para poder monetizar esa riqueza”.

Para Quiroga, el marketplace no es sélo una plataforma
transaccional, sino el corazbn de una economia
interconectada, capaz de operar sobre mdltiples flujos
de ingresos y con un cliente en el centro de la estrategia.
El desafio ahora, dice, no es fisico o digital, sino como
articular una propuesta de valor unificada, colaborativa
y rentable en este nuevo escenario.



En ese camino de transformacién que marcé el arribo
del modelo marketplace, Juan Pablo Bruzzo,
Co-Founder de Slice Token, pionero del sector
fintech en la regiénycofundador de Moniy DineroMail®®,
traza una linea evolutiva que vincula el crecimiento de
estas plataformas con los distintos hitos del comercio
digital: “Los marketplaces trajeron un desarrollo, las
olas de tener buscadores, redes sociales y, ahora, retail
media”.

Su visidbn conecta estos entornos digitales como olas
sucesivas que redefinieron el acceso, la interaccién
y finalmente la transaccién, prdcticamente unido al
concepto de “olas” que menciond Germdn Quiroga.

Bruzzo destaca que el fendbmeno de los marketplaces fue
mas que un modelo de negocio: fue un momento en si
mismo. Un punto de inflexibn que evoluciond en distintas
direcciones y formatos.

o Q

“Porque tenés los marketplaces financieros, los
marketplaces retailers y, siqueremos, los verticales,
los horizontales que se fueron posicionando”.

Juan
¥ Pablo Bruzzo

Este desarrollo no fue lineal: comenzd con la competencia
entre DeRemate y Mercado Libre, que finalmente consolidd
su liderazgo, y continué con la aparicion de nuevos
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jugadores especializados, como Ddfiti, Linio y otros, cada
uno buscando su lugar en un ecosistema que no dejaba
de ampliarse.

Esta narrativa histérica ilustra como se consolidaron
actores clave en la regién. En un primer momento, se
dio la disputa por la masividad entre Mercado Libre y
DeRemate, que sentd las bases de lo que luego seria un
modelo hegemobnico en América Latina. Luego vinieron
otros modelos, con enfoques verticales, como los
marketplaces especializados en moda, y plataformas
como Ddfiti o Linio, que buscaron competir con ofertas
mds segmentadas.

En paralelo, emergieron los marketplaces financieros —
categoria que el propio Bruzzo ayudd a construir desde
sus inicios con DineroMail—, proponiendo soluciones de
pagoy financiamiento dentro de las mismas plataformas.
Hoy, estas infraestructuras son parte integral del comercio
digital y se expanden hacia modelos como los super apps
o ecosistemas de retail media, donde las marcas ya no
sélo venden, sino que también comunican y monetizan
su audiencia.

Este recorrido muestra como los marketplaces no son
anicamente un modelo de negocio, sino un reflejo de la
evolucién del consumidor digital, de las infraestructuras
tecnoldgicas disponibles y dela madurez de los jugadores
del ecosistema.




Los origenes y la transformacion digital

Cada uno de estos retailers tiene una historia que
se remonta al comercio fisico. Walmart, el gigante
estadounidense fundado en 1962 por Sam Walton, llegd
a América Latina con un modelo de retail tradicional que
luego evoluciond hacia el comercio digital.

Elektra, nacida en México en 1950, comenzé vendiendo
radios y ha sabido expandirse a través de un ecosistema
que combina retail y financiamiento.

Coppel, con mds de 80 afios de historia, también migré
de un modelo de tienda departamental a un esquema
omnicanal. Liverpool, el histérico almacén mexicano, y
Magazine Luiza en Brasil han llevado adelante estrategias
digitales agresivas para enfrentar la nueva era del
comercio.

Los marketplaces de laregidn comprendieron quela clave
del éxito es la construccidn de ecosistemas completos.
Magazine Luiza, por ejemplo, no se limité a digitalizar su
inventario fisico, sino que adquirid startups tecnolégicas
y creb su propia fintech (MagaluPay), transformdandose
en un verdadero ecosistema digital. La estrategia de
Magalu va mas alld del comercio electronico tradicional,
integrando mudltiples soluciones que abarcan desde su
marketplace hasta servicios financieros, logisticos y de
tecnologia.

En su ecosistema se encuentran marcas y plataformas
como Netshoes, Epoco Cosmeéticos y KaBum!, ademds
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de Magalu Ads para soluciones publicitarias y Magalu
Entregas, que optimiza la logistica y distribucién. Su
expansién también incluye Luizalabs, el braozo de
innovacion y desarrollo tecnoldgico que permite mejorar
la experiencia de compra con inteligencia artificial y
automatizacion.

Gracias a esta integracidn de soluciones, Magazine Luiza
no sélo se posicioné como un marketplace lider en Brasil,
sino también como un actor clave en la transformacién
digital del retail en la regién. La empresa crecié con una
propuestade marketplace abiertayunfuerte componente
fintech, pero ain compite contra Amazon y Mercado Libre
en términos de trafico y volumen de ventas.
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Liverpool, por su parte, invirti6 en logistica avanzada,
optimizando la experiencia de Ultima milla con Liverpool

Pocket.
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Walmart siguidé una estrategia de adquisiciones y alianzas
estratégicas, comprando Cornershop en Chile y México,
para fortalecer su capacidad de entrega inmediata.
Tiene la ventaja del fulfilment y una red de tiendas fisicas
que funcionan como puntos de distribucidn estratégica,
pero ha enfrentado retos en la integracién omnicanal.

Coppel y Elektra apostaron por la convergencia entre
retail y servicios financieros, ofreciendo pagos digitales,
financiamiento y opciones de crédito integradas en sus
plataformas.

Liverpooly Coppel apostaron por la fidelizacidon de clientes
con programas de lealtad y financiamiento, pero su
transformacion digital adn enfrenta desafios en términos
de agilidad y adopcidén de nuevas tecnologias. Elektra,
con su fuerte presencia en México y Centroamérica,
logré una sinergia Unica entre retail y banca, aunque su
digitalizacién adn estd en proceso de maduracion.

En definitiva, cada marketplace jugd sus cartas en funcion
de sus fortalezas y limitaciones. Y si algo tienen en comudn
estos gigantes, es su capacidad de adaptacion.

Pero las cosas no terminan acd. Luego del auge de los
marketplaces, con sus desafios y oportunidades, llega
el momento de consolidar el modelo Retail Media con la
integracion de experiencias de compra, haciendo uso de
tecnologias exponenciales como la realidad aumentada
(RA), realidad virtual (RV) y la inteligencia artificial (1A).

Los nuevos escenarios, como el metaverso y las




plataformas potenciadas por machine learning,
levantaron la vara de la disrupcion y elevaron el desafio
a otro nivel, pero de eso nos ocuparemos en otro de los
libros vivos de esta coleccion.

S6lo quiero dejarles esta pregunta para reflexionar:
¢Podrdn estos players mantenerse competitivos frente
al avance de Amazon y las plataformas chinas? ¢Qué
papel jugardn los datos y la hiper personalizacién en la
evolucion de estos ecosistemas?

Lo que es seguro es que los marketplaces dejaron de ser
sOlo plataformas de compra y venta para convertirse
en verdaderos hubs digitales. La pregunta ya no es
si los retailers tradicionales deben transformarse en
plataformas digitales, sino cémo lo hardn y qué nuevas
oportunidades de monetizacion surgirdn en este camino.

De acuerdo con Marcelo Galperin, lo que veremos en adelante
es que: “H precio serd dinédmico, en funcién del envio, de la
financiacién, del canal de distribucion, de la competencia y
del momento de stock. Todo serd una combinacion dindmica.
Esto hard mas eficiente tanto al vendedor como al consumidor,
optimizando el mercado entero. La clave serd integrar
sistemas, porque gestionar la logistica y las operaciones de
manera eficiente es lo complejo”.

Si bien los marketplaces nacieron en los 2000, la década
de 2010 los consoliddé como la estructura dominante del
comercio electrénico en Iberoamérica. En este periodo,
pasaron de ser sitios de subastas o canales alternativos
a convertirse en los ejes del retail digital.




La madurez del ecosistema digital se manifestd en:

[J El fin de las subastas: Mercado Libre, pionero en
la regién, abandoné el modelo de subastas para
enfocarse en la venta directa y en su ecosistema de
pPAgos y envios.

O Lallegada de Amazon a México y Brasil, marcando
un cambio en la competencia con estrategias
agresivas de logistica y marketplace hibrido.

O ElI auge del mobile commerce: La penetracién
de smartphones superd el 70% en Latinoamérica,
permitiendo que apps como Mercado Libre, Linio y
Ddafiti crearan ecosistemas moviles robustos.

O La evolucion de los pagos digitales, con Ila
consolidacion de billeteras digitales y Buy Now
Pay Later (BNPL), facilitando el acceso al comercio
electronico.

Esta coleccidn cuenta con un libro que
aborda un momentum clave que acabo
de nombrar:

Quiero leer este libro
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é¢Como impactaron los
marketplaces en el retail
y el comercio transfronterizo?

Los marketplaces reconfiguraron el comercio de
Iberoamérica en tres ejes clave: retail tradicional,
cross-border commerce y logistica. Veamos las
particularidades en cada caso.

las grandes cadenas adoptaron estrategias de
marketplace para expandir su alcance y adaptarse a la
creciente digitalizacién del comercio.

Empresas como Falabellay Liverpool crearon sus propias
plataformas, permitiendo a terceros vender a través
de sus ecosistemas digitales. Este modelo no sélo les
permitid ampliar su catdlogo sin necesidad de manejar
inventario propio, sino también captar una mayor cuota
de mercado y fortalecer su estrategia omnicanal.

Ejemplos como el de Walmart en México, que integrd su
marketplace con su red de tiendas fisicas, demostraron
coémo las marcas tradicionales podian competir con
jugadores puramente digitales, ofreciendo recogida en
tienda, envios mads rdpidos y beneficios para sus clientes
fidelizados.

Ademadas, el crecimiento de los marketplaces hibridos
ayuddé a que estas empresas capitalicen datos de
compra para optimizar estrategias de pricing y marketing,



consolidando un modelo de negocio que hoy sigue
evolucionando.

Crecimiento del cross-border commerce

Laimportaciondirectadesde China explotd con AliExpress
y los envios internacionales de Amazon, facilitando el
acceso a productos sin intermediarios y reduciendo
significativamente los costos para los consumidores.

Ademads, el surgimiento de plataformas como Shein y
Temu intensificd la competencia, ofreciendo modelos de
fastfashiony productos a precios altamente competitivos.

En América Latina, paises como México, Brasil y Chile se
convirtieron en mercados clave para las importaciones
chinas, con mejoras en los tiempos de entrega gracias a
la optimizacién de la logistica transfronteriza.

Los acuerdos con empresas de Ultima milla y el uso de
hubs logisticos regionales permitieron reducir los plazos
de entrega de meses a semanas,impulsando la confianza
del consumidor en las compras internacionales.

A su vez, el crecimiento del ePacket y las alianzas con
servicios postales locales agilizaron el despacho de
pequenos paquetes, consolidando el cross-border
ecommerce como una tendencia de consumo
establecida en la region.




Innovaciones logisticas

El modelo de “fulfilment by marketplace” se popularizd,
permitiendo a los vendedores tercerizar el almacenamiento,
empaquetado y envio de productos, y reducir tiempos de
entrega y costos operativos.

Mercado Libre lanz6 MercadoEnvios, lo que permitié
entregas mas rdpidas y confiables mediante una red
de distribucion optimizada. Ademds, establecié centros
de fulfillment en Brasil, México y Argentina, mejorando
la logistica en mercados clave. Amazon replicd su
modelo de fulfillment en la regién, expandiendo su red de
almacenes y ofreciendo Prime en paises como México y
Brasil, garantizando envios en 24 horas.

El auge de los envios ultrarrdpidos también llevé a la
proliferacién de dark stores y hubs urbanos, facilitando
entregas en el mismo dia en grandes ciudades. Empresas
como Rappi y Cornershop incursionaron en la entrega
de productos de marketplaces, integrando logistica de
dltima milla para compras de conveniencia.

En paralelo, los avances en inteligencia artificial y big
data permitieron a los marketplaces optimizar rutas de
entrega, predecir demanda y reducir costos operativos,
generando una experiencia de compra mds eficiente
para los consumidores.

Lo que no se pone en duda es que el éxito de los
marketplace en esta década estuvo marcado por:




Super apps:

Cuando miramos hacia Asia, vemos un modelo que
ha revolucionado la economia digital: las super apps.
WeChat, Alipay y Grab han demostrado que la integracién
de mdultiples servicios en una sola plataforma genera una
experiencia fluida y reduce la friccion en el proceso de
compra. ¢Qué significa esto para lberoamérica? Que la
tendencia es clara: las plataformas de comercio estén
dejando de ser sélo tiendas para convertirse en entornos
digitales integrados, donde los usuarios pueden
comprar, pagar, pedir un taxi, gestionar sus finanzas vy
hasta acceder a servicios de salud desde una sola app.

En nuestra region, los grandes jugadores ya estdn
moviendo sus fichas. Mercado Libre, Rappi y Nubank estan
avanzando hacia un modelo en el que el comercio, los
pagosy los servicios se fusionan en un mismo ecosistema.

Mercado Libre dejo de ser sélo una plataforma de compra
y venta para convertirse en un ecosistema que integra
pagos digitales (MercadoPago), soluciones de crédito y
financiamiento, logistica avanzada (MercadoEnvios) y su
propia plataforma publicitaria (MercadoAds).

Rappi, por su parte, expandidé su propuesta inicial de
delivery para incluir pagos con RappiPay, servicios
financieros y ecommerce de productos mas alld de la
comida.

Linio, aunque enfrentd una mayor competencia, consolidd
su presencia como un marketplace regional con foco



en conveniencia y alianzas estratégicas con retailers
tradicionales.

Pero el concepto no se detiene ahi. Los marketplaces
hibridos —que combinan venta directa con un modelo
de marketplace abierto— estdn creciendo rédpidamente.
Ejemplos como Magalu en Brasil, que combina su retail
tradicional con un ecosistema de sellers, o Amazon con
su enfoque omnicanal, nos muestran que el futuro no
es soOlo vender, sino crear plataformas donde conviven
multiples modelos de negocio.

Retail Media y monetizacion por publicidad:

La publicidad digital dentro de los marketplaces se
convirti6 en una de las principales fuentes de ingresos.
Amazon Ads y Mercado Ads transformaron la manera en
que los vendedores promocionan productos, permitiendo
campafas segmentadas basadas en data en tiempo
real.

En América Latina, Mercado Libre implementé formatos
de anuncios nativos dentro de la experiencia de compra,
aumentando la conversion de vendedores y monetizando
cada interaccion dentro de la plataforma.

La tendencia del retail media llevd a que marcasy retailers
invirtieran mas en publicidad dentro de los marketplaces
que en medios digitales tradicionales, consolidando un
nuevo modelo de negocio.




Live shopping y social commerce:

El comercio dej6 de ser un acto estatico. Hoy, comprar es una
experienciainteractivay entiemporeal.Elliveshopping, que
comenzd en China con gigantes como Taobao Live, estd
ganando traccién en nuestra region. Plataformas como
Instagram Live, TikTok Shop y Facebook Marketplace han
acelerado la integracion entre redes sociales y comercio
digital, permitiendo que los usuarios compren sin salir de
la aplicacion.

El concepto es simple: mostrar, interactuar y vender en
vivo. En lugar de depender exclusivamente de una ficha de
producto, los consumidores pueden ver una demostracion
en tiempo real, hacer preguntas y comprar con un solo clic.
Esto no sblo aumenta la conversion, sino que también crea
un vinculo mas fuerte entre marcas y clientes.

El desafio para los retailers en lberoamérica es como
adaptar esta tendencia a los habitos de consumo
locales. Mientras en Asia los grandes eventos de live
shopping generan miles de millones en ventas, en nuestra
region la clave estd en la credibilidad de los influencers
y en la integraciéon con métodos de pago confiables.

Inteligencia artificial y personalizacion:

El uso de inteligencia artificial permitié a los marketplaces
ofrecer experiencias mds personalizadas y eficientes.
Algoritmos avanzados optimizaron las recomendaciones
de productos en funcién del comportamiento de compra,
historial de navegacién y preferencias del usuario.




Ademds, la 1A mejoré la automatizacion del servicio al cliente
a través de chatbots y asistentes virtuales, reduciendo
tiempos de respuesta y mejorando la conversion.

Amazon y Mercado Libre implementaron machine
learning para la optimizacion de inventarios, la deteccion
de fraude y la mejora en la logistica de dltima millg,
garantizando una experiencia de compra mds rapida y
confiable para los consumidores.

Con todo esto puedo decir que esta década cambid las
reglas del juego de los marketplaces. Si en los 2000, los
marketplaces eranuna alternativa, enlos 2010 se convirtieron
en el canal dominante del comercio electrénico.

La logistica, los pagos y la movilidad transformaron la
experiencia de compra, consolidando un ecosistema
que hoy sigue evolucionando con nuevas tecnologias y
tendencias globales.

El auge de los marketplaces
B2B: eficiencia y digitalizacion
en la cadena de suministro

Si hay una transformacion silenciosa, pero de alto impacto,
es la del comercio electronico B2B. Tradicionalmente, la
digitalizacién del comercio mayorista fue a un ritmo mds lento
que el B2C, pero eso estd cambiando. Hoy, los marketplaces
B2B estdn agilizando las cadenas de suministro, eliminando
intermediarios y optimizando la compra de insumos en
sectores como manufactura, retail y agroindustria.




Empresas como Nuvemshop, Alibaba y Soluparts
demostraron que la digitalizacién en el sector B2B no sélo
reduce costos, sino que también acelera la toma de
decisionesymejoralatransparenciaenlastransacciones.
La eficiencia en logistica y la integracion con sistemas ERP
(Enterprise Resource Planning) son claves para que estos
marketplaces prosperen.

Ademds, la inteligencia artificial estd jugando un papel central
en estos entornos, permitiendo precios dinamicos, prediccion
de demanday automatizacion de procesos de compra, algo
que hace cinco anos era impensable en el sector.

Al respecto, Francisco Diaz Colodrero comparte una
apreciacion que muchos tienen frente a este modelo de
marketplaces B2B:

“Creo que la visibn de ecosistema viene a
amenazar un poco la cadena de distribucion
tal como la conocimos. Esto de que estdn todos
interactuando—retail, proveedor, consumidor
final— en una sola plataforma, todos integrados
y que la infraestructura lo permite, eso a mi me
impactdé muchisimo. Y en este momento estoy muy
en el ecosistema desde el B2B, que también es algo
donde muchos verticales empezaron a aparecer”.

= Francisco
/4 Diaz Colodrero
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Marketplaces de nicho:
la especializacion como
diferencial

Mientras los gigantes del ecommerce siguen dominando el
mercado, los marketplaces de nicho estén encontrando su
propio espacio. Estos modelos se enfocan en comunidades
especificas con necesidades particulares, ofreciendo una
experiencia de compra mds curada y especializada.

Ejemplos claros de este fendbmeno incluyen:

[0 Modaylujo: FarfetchyModa Operandihandemostrado
que existe un mercado sélido para el ecommerce de
alta gama.

O Electréonica y gaming: Newegg y PcComponentes
han captado la atencién de un publico techie que
busca especificidad en su compra.

O Sustentabilidadyproductosecolégicos: Marketplaces
como GoTrendier o Patagonia Worn Wear responden a
una demanda creciente por consumo responsable y
productos reciclados.

El gran diferencial de estos marketplaces es que ofrecen
una experiencia altamente personalizada y generan
una comunidad alrededor de su propuesta de valor. Ya
no se trata sélo de vender productos, sino de construir
un ecosistema de confianza donde el consumidor siente
que forma parte de algo mds grande.




En la region, un marketplace de nicho que supo ganar
reconocimiento fue Puppis. Sin embargo, su penetracion

en el mercado no fue simple. Damian “Pipa” Nogaro,
Co-Founder & Group CEO de Puppis*, dijo:

o Q

“Me crucé con el mercado de pets.. siempre habia
sido como pet parent, pero no conocia quizds la
dimensidn de ese mercado. Empecé a descubrirlo
todo y veia lo que pasaba afuerq, lo que no habia
acd en la LATAM. Y ahi arrancd Puppis”.

Damién
) “Pipa” Nogaré
&

El surgimiento de los marketplaces por verticales planted
muchos desafios en su momento. Para Damidn “Pipa”
Nogard, el comienzo de esta marca trazé un aprendizaje
sobre la fragmentacion de categorias y los limites de
un marketplace. El recuerda que antes de Puppis, en
sus inicios en el dmbito digital, incursioné en un sector
complejo: un sitio de arte. “Era una vertical que era
mini, que no tenia sentido. No terminaba de entender la
dindmica”, recordo.

Para 2022, logré catapultar otro marketplace de nicho,
Puppis, con 30 locales fisicos en Argentina y 13 en
Colombia, potenciando sus ventas totales en un 40% en
el ano 2021 gracias a su estrategia digital. Esto demuestra
que toda experiencia vivida valié la pena.
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Los desdafios de la rentabilidad
y la sostenibilidad en la era
marketplace

Hay una verdad que se repite constantemente -con
matices propios de cada periodo- pero de forma
recurrente durante estos 25 afos de digital commerce:
vender en un marketplace es facil, pero hacerlo con
rentabilidad y propésito es otra historia.

Los marketplaces democratizaron el acceso a audiencias
masivas y aceleraron la digitalizacién del retail. Hoy, en
Latinoamérica, el 60% de las transacciones digitales
en algunas verticales se concentra en este tipo de
plataformas, pero esa concentracion también genera
tensiones tanto para las marcas nuevas como para las
mas consolidadas.

Cuando una marca nueva se lanza en un marketplace
como estrategia de go-to-market, lo hace atraida por
la visibilidad, la facilidad operativa y la infraestructura
tecnoldgica. Sin embargo, al poco tiempo aparecen los
desafios estructurales:

[J Altas comisiones (que pueden superar el 30% entre
costos logisticos, de medios de pago y de visibilidad
dentro de la plataformai).

[0 Guerrade precios, que obliga a resignar mdargenes.



O Faltade control sobre la experienciadel cliente, lo que
afecta la fidelizacion.

L] Y lo mas critico: dependencia total del canal, o cual
debilita el posicionamiento de marca y encarece la
sostenibilidad del negocio.

Las grandes plataformas también enfrentan una
paradoja. A medida que escalan, su estructura de costos
—especialmente en logistica y tecnologia— se vuelve
mads pesada. Rentabilizar a largo plazo sin comprometer
la experiencia del usuario es un desafio constante.

Tomemos el caso de Amazon, que durante afos operd
con mdrgenes operativos de un digito y reinvirtid sus
utilidades en infraestructura. Recién en 2023, su division
de comercio electronico volvid a reportar beneficios
estables tras una serie de ajustes y despidos estratégicos
(Amazon, 2023, Investor Relations Report)42.

En nuestra regién, Mercado Libre tuvo una evolucion
distinta, apoyada en un modelo de negocio diversificado
que incluye fintech, publicidad vy logistica propia.
Pero incluso asi, enfrentd criticas sobre el impacto
medioambiental de su operacién, especialmente en
centros urbanos con alta congestién y consumo de
empaques.



https://s2.q4cdn.com/299287126/files/doc_financials/2024/ar/Amazon-com-Inc-2023-Annual-Report.pdf

éComo conciliar rentabilidad y sostenibilidad en este
modelo?

Es una pregunta que no tiene una Unica respuesta, pero
si multiples caminos:

[0 Inversion en logistica verde: algunas plataformas ya
estan testeando modelos de entregas con bicicletas
eléctricas o puntos de recogida inteligentes.

O Estrategias de data ownership: marcas que crecen
en marketplaces, pero paralelamente desarrollan
su canal directo (D2C) para recuperar control y
fidelizacion.

O Replanteo del marketing y la propuesta de valor:
en un contexto de consumidores mads informados,
conscientes y exigentes, ya no alcanza con invertir
mads en publicidad. Lo que se impone es ofrecer
experiencias auténticas, relevantes y coherentes
con los valores de la marca. Es ahi donde muchas
veces el canal directo permite una conexidon mas
profunda que la que puede ofrecer un marketplace
genérico.

Del canal prestado al
ecosistema propio

Una de las tensiones mds apasionantes del digital
commerce actual —y, al mismo tiempo, una de las mas



desafiantes— es la que enfrentan las marcas nativas
digitales (DNVB) cuando deciden dénde y cémo vender. El
marketplace puede funcionar como una autopista hacia
la escala, permitiendo validacion rapiday volumen inicial.
Pero también puede convertirse en una trampa si no se
equilibra con una estrategia directa al consumidor (D2C)
que le devuelva a la marca el control sobre su narrativa,
sus datos y la experiencia de sus clientes.

Desde mi experiencia acompafando empresas en
la region, veo cada vez mds proyectos que nacen
directamente en Amazon, Mercado Libre o plataformas
verticales, aprovechando su tréfico, su infraestructura
logistica y de pagos, y su capacidad para generar
confianza en la primera compra. Pero al poco tiempo,
muchas de esas marcas descubren que no todo es tan
simple como parecia. El modelo de marketplace tiene un
costo oculto: la pérdida de soberania.

En lao actualidad, muchos emprendimientos eligen ese
camino inicial como una solucidn tactica para acelerar sus
primeros pasos. Pero luego llegan los cuellos de botella:

[0 Mdargenescomprimidosporcomisiones,promociones
obligatorias y politicas de pricing rigidas.

[J Falta de control sobre la experiencia de marca vy el
servicio postventa.

0 Y lo mds critico: no acceden a los datos del
consumidor, lo que limita severamente la posibilidad
de fidelizacién, remarketing y mejora continua.



Casos como el de Blush-Bar, que comenzd vendiendo
cosmeéticosatravésdemarketplaces peroluegoconstruyd
una comunidad poderosa en Instagram y canal propio, o
Casaideas, que avanzd con su propio ecommerce y app
tras un inicio hibrido, muestran un aprendizaje colectivo
que se repite en muchas geografias de Iberoamérica. La
escala inicial no alcanza si no se convierte en relacion.

Gabriel Sdafirsztein, CEO de StyleStore*®, representa a una
generacidén de lideres que entendié que el canal digital no

es sb6lo una alternativa, sino una herramienta estratégica
para construir una propuesta de valor mds robusta. Su
marca nacid 100% online y, durante afos, apostd a crecer
a través del ecommerce. Pero fue la pandemia lo que
acelerd el giro hacia una vision mdas amplia: el comercio
unificado.

- =

“Nuestra Unica alternativa era la pagina web. Lo
recuerdo como si fuera hoy. El 19 de marzo de 2020
hicimos una reunién y dijimos: esto va a cambiar
drasticamente, todos nos vamos a tener que

transformar en online”.
% Gabriel
% Safirsztein

Ese punto de inflexién evidencid lo que durante mucho
tiempo fue un conflicto entre canales. Lo que antes se
percibia como competenciainterna —ventas digitales que
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“le robaban” al local fisico— se transformd en un modelo
de colaboracidon virtuosa: “Pasé a ser el oxigeno para
respirar durante siete meses. Y hoy, pasada la pandemia,
el 44% de nuestra venta es online... pero también crecio el
negocio en tienda fisica. No fue comerse una parte, fue
hacer crecer la torta”.

StyleStore también fue uno de los pioneros del social
selling en la regién, reconvirtiendo a su equipo de
ventas fisicas en vendedores digitales que interactian
en tiempo real con los usuarios a través de WhatsApp,
videollamadas y streaming. Esta estrategia hibrida —
que combina catdlogo infinito, asesoria personalizada y
puntos fisicos de experiencia— es hoy uno de los pilares
diferenciales del negocio.

“Hoy participamos del comercio unificado... con multiples
puntos de contacto. No es fisico o digital. Es fisico y digital,
conectados” (Safirsztein, 2024).

En este caso, el marketplace fue solo el primer paso. No se
tratd de elegir un canal, sino de construir un ecosistema
integrado, flexible y escalable, donde la marca pudiera
conectar de forma mds genuina con sus comunidades
sin resignar alcance.

Esta evolucion no es aislada. Segln un informe de Shopify*4,
el comercio electronico en América Latina estd proyectado
acrecer un 22%entre 2023y 2026, impulsado por el auge de
estrategias D2C y la necesidad creciente de las marcas por
recuperar control sobre su relacidén con los consumidores,
su propuesta de valor y sus propios datos.


https://www.shopify.com/enterprise/blog/global-ecommerce-statistics

Esto no implica abandonar los marketplaces. Al contrario:
significa integrarlos de manera estratégica, entendiendo
que deben ser una pieza mds —no la Unica— de un
ecosistema comercial més amplio. Como explica Hernan
Kazah, cofundador de Kaszek y Mercado Libre*®.

o o

“Primero necesitds escala. Y eso te lo puede dar un
marketplace. Pero después necesitds profundidad
de la relacidén. Y eso sélo se logra con canal propio,
donde el cliente es tuyo y la experiencia también”.

7 n,, Hernan
Kazah

En esa misma lineg, durante una presentaciéon en VTEX
Day, Jodo Branco —ex CMO de McDonald’s Brasil— habld
sobre la urgencia de salir del marketing tradicional y
reconectar con lo que realmente le importa a la gente.
Y eso también aplica al canal: cuanto mdas directa es la
relacion, mds auténtica puede ser la propuesta de valor.

La salida no es binaria. Cada vez mds empresas adoptan
una estrategia hibrida, donde combinan presencia en
marketplaces para captacién y volumen, con un canal
directo para fidelizacion, innovacion y control.

De esta forma, no sélo buscan diversificar riesgos, sino
también ganar autonomia sobre la experiencia del cliente
y los datos del negocio. Para sostener esa arquitectura


https://genesisfuturo.digital/dimension-textual/#hernan-kazah
https://genesisfuturo.digital/dimension-textual/#hernan-kazah
https://genesisfuturo.digital/dimension-textual/#hernan-kazah
https://open.spotify.com/episode/2W5CUtJzluK9dqleIsGQRc?si=1ff66333d7544bbc&nd=1&dlsi=2c6182a4a38c499b
https://www.youtube.com/watch?v=4nR6cfjgYU0
https://genesisfuturo.digital/dimension-textual/#hernan-kazah

omnicanalsinperdereficienciaoperativa,muchasmarcas
estdn adoptando soluciones de headless commerce y
composable commerce, que les permiten desacoplar el
frontend del backend y escalar sin fricciones.

Esta evolucidon tecnoldgica representa una verdadera
transformacion en la forma en que concebimos el
comercio digital, que, queda cada vez mds claro, no
s6lo se enfoca en la venta, sino también en orquestar
experiencias flexibles, modulares y consistentes en
todos los puntos de contacto.

Sobre esta visidon profundizo en mi columna de LinkedIn
Decoupled commerce, la evolucion del headless &
composable commerce, donde explico cOmo estas
arquitecturas estdn empoderando a las marcas en esta
nueva etapa del ecosistema digital.

Desde su experiencia como lider, Andrés Gil, Gerente
Corporativo de eCommerce de Ripley Corp*¢, fue testigo
directo de como el canal digital pasd de ser una apuesta
experimental a convertirse en un motor estratégico
del negocio. En ese recorrido, identifica el paso de
la omnicanalidad romdntica al comercio unificado
pragmatico como un gran momentum del ecosistema
digital.

Para Gil, el relato de “fisico versus digital” ya no tenia
sentido. Las companiias que supieron integrar ambos
mundos lograron mayor eficiencia, mejor experiencia de
cliente y una propuesta de valor mds coherente.


https://www.linkedin.com/pulse/decoupled-commerce-la-evoluci%C3%B3n-del-headless-capitulo-pueyrredon/
https://www.linkedin.com/pulse/decoupled-commerce-la-evoluci%C3%B3n-del-headless-capitulo-pueyrredon/
https://genesisfuturo.digital/dimension-textual/#andres-gil
https://genesisfuturo.digital/dimension-textual/#andres-gil

Sin embargo, en este contexto, otro momentum clave fue
la entrada del modelo marketplace y del mundo 3P, que
abrid el juego a miles de empresas que no contaban con
estructura propia, pero si con productos competitivos.
Este formato permitié democratizar el acceso al comercio
electrénico, especialmente en paises con menor
penetracién digital.

o9

“Fue la antesala al comercio colaborativo. La escala
que te dio el concepto de marketplace de sellery lo
colaborativo lo hizo mucho mds accesible... porque
cualquiera que quiera participar puede hacerlo
sobre una plataforma de estdndar altisimo”.

Andrés
Gil

La infraestructura construida en torno a ese modelo
también habilitd una nueva fuente de monetizacién para
las grandes companias: la posibilidad de capitalizar
el tréfico propio y alquilar su musculatura logistica y
tecnolégica a terceros, sean grandes marcas o pequenos
sellers.

Andrés Gil destaca que sin ese modelo colaborativo,
el ecosistema digital dificilmente habria sostenido el
impacto de la pandemia:



https://open.spotify.com/episode/5aMvvpdFvi7whWZ2VkWxX5?si=754e1ddb623e4b7b&nd=1&dlsi=8c4d525a803641d1
https://www.youtube.com/watch?v=5sGWuinHPfg
https://genesisfuturo.digital/dimension-textual/#andres-gil

“Si no hubiera existido el marketplace, el modelo
colaborativo, no habriamos tenido ninguna
posibilidad. Fue lo que salvé a muchas pymes”.

Andrés
Gil

Hoy, para él, la ola que estamos surfeando es otra: el uso
inteligente y colaborativo de los datos, apalancado
por la inteligencia artificial. Pero lo que permanece como
principio rector es el espiritu de sumar capacidades,
distribuir oportunidades y construir redes que hagan al
negocio mds rentable y sustentable para todos los actores.

Los proximos pasos

Estamos en un momento en el que las plataformas, los
modelosdenegocioylasexpectativasdelosconsumidores
estan convergiendo en un nuevo paradigma: el de los
ecosistemas digitales.

Las super apps, los marketplaces hibridos, el auge del
B2B, el impacto del live shopping y la especializacion de los
marketplaces de nicho nos demuestran que estamos en
un punto de inflexion.

Segun Francisco Diaz Colodrero, los marketplaces llegaron
para transformar al retail tradicional, destacando la



https://open.spotify.com/episode/5aMvvpdFvi7whWZ2VkWxX5?si=754e1ddb623e4b7b&nd=1&dlsi=8c4d525a803641d1
https://www.youtube.com/watch?v=5sGWuinHPfg
https://genesisfuturo.digital/dimension-textual/#andres-gil

necesidad de integracién digital y personalizacion en el
servicio al consumidor:

“Veounacadena muy integrada desde el proveedor
primario hasta el consumidor final. Los que estan
en medio de la cadenq, si no estdn integrados y
comparten estrategia con el proveedor sobre
una base digital, no van a sobrevivir. Esto aplica
también al retail o consumidor final, que empieza
una integracién de atrds hacia adelante. Creo que
el retail, que en un momento estuvo amenazado
por toda la digitalizacion, hoy tiene oportunidades
con esta hiper-customizacién, dltima milla vy
personalizacion”.

- Francisco
v Diaz Colodrero



https://open.spotify.com/episode/0NWQQKOVhc5Dr6d5R44Nrn?si=0e81bb974ae74787&nd=1&dlsi=d2ddcfb1d6054795
https://www.youtube.com/watch?v=-62BryYipqs
https://genesisfuturo.digital/dimension-textual/#francisco-diaz

Para las empresas y retailers de lberoamérica, el
desafio es claro: adaptarse, innovar y conectar con el
consumidor de nuevas formas. En este sentido, Pablo
Altamira asegurd que lo que viene en marketplaces es la
hiperespecializacion.

“Yamos a empezar a ver marketplaces muy
enfocados en nichos especificos como solo deportes,
solo autopartes, ofreciendo curacién de productos y

servicios muy especializados”.
@ Pablo
Altamira

Los marketplaces estdn en su pleno apogeo. Hoy tienen el
desafio deintegrar datos, personalizaciény experienciaen
un modelo escalable, porque el futuro del ecommerce no
es simplemente digital. Es interactivo, es omnipresente
y esta profundamente conectado con la vida de las
personas.

Puestos a analizar cudles son los proximos pasos, qué le
depara al destino a los marketplaces, Fabrizio Cascianelli
anticipa que estamos entrando en una nueva fase: la de
la interfaz conversacional y la ejecucion predictiva. Lo
que alguna vez fue teclado, luego fue mouse, después
touchscreen y ahora —en pocos afos— serd voz
aumentada e inteligencia artificial embebida.


https://open.spotify.com/episode/3sdjt2wAk3ds2F9VCBM9wE?si=70a9b35d5aaa43e0&nd=1&dlsi=1c023cba51e34331
https://www.youtube.com/watch?v=apBjvO0glN8
https://genesisfuturo.digital/dimension-textual/#pablo-altamira
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“El préximo gran salto es que dejaremos de tener una
interfaz grafica como principal punto de contacto.
El comando de voz, potenciado por IA y realidad
aumentada, va a revolucionar la experiencia digital”.

Fabrizio
: Cascianelli

Para él, todo esto obliga a repensar la arquitectura de las
plataformas y su nivel de flexibilidad. Estar preparados
para ese cambio significa ser headless por disefo,
porque nadie sabe todavia cudl sera el dispositivo que
reemplace al smartphone en 2030.

o Q

“Lo que siempre quiso el retail fue tratar al cliente en
forma individual. Hoy, con los datos y la inteligencia
artificial, por fin se puede ejecutar eso. Ya no importa
si compra en tienda fisica, ecommerce, social
commerce o WhatsApp. Todo debe estar conectado”.

Fabrizio
: Cascianelli

Desde esa l6gica, el marketplace no es sdlo un canal ni
un modelo de negocios: es el esqueleto sobre el cual se
apoya el nuevo comercio unificado, donde se integran
experiencias, datos, audiencias, logistica, monetizacion y
personalizacidn en tiempo real.



https://open.spotify.com/episode/3nHc7HfKJg11RnMFfvvML9?si=a174a70d54534ba9&nd=1&dlsi=cbc9272999c9462a
https://open.spotify.com/episode/3nHc7HfKJg11RnMFfvvML9?si=a174a70d54534ba9&nd=1&dlsi=cbc9272999c9462a
https://www.youtube.com/watch?v=2uv2asz2bvE
https://www.youtube.com/watch?v=2uv2asz2bvE
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Conclusion

Cuando hace mds de dos décadas comenzamos a hablar
de comercio electrénico en lberoamérica, muchos nos
miraban con escepticismo. Era dificil imaginar que aquel
murmullo digital, timido y fragmentado, terminaria por
convertirse en un fendmeno que no sélo revolucionaria
el retail, sino que redefiniria los cimientos mismos del
comercio, delalogistica, delasfinanzasy de la experiencia
del consumidor.

Este libro vivo que acabds de recorrer es, en muchos
sentidos, un testimonio coral. Una obra construida no
por una sola voz, sino por el eco de cientos de historias,
visiones, errores, aprendizajes y aciertos que dieron forma
alo que hoy conocemos como la era de los marketplaces.

Quiero empezar esta conclusion agradeciendo. A quienes se
animaron a compartir su experiencia en primera persona,
a los que pusieron en palabras el vértigo de haber estado
alli cuando todo empezaba, a quienes se arriesgaron
cuando nadie mds creia. A todos los pioneros, lideres,
emprendedores, académicos y ejecutivos que nutrieron
este volumen con sus testimonios tan valiosos como
necesarios. Sin ellos, no estariamos contando esta historia.



Lo que vivimos fue, sin exagerar, una transformacién
estructural. Porque los marketplaces no son una moda;
son una consecuencia inevitable de una economia
que exige eficiencia, escala, confianza y conveniencia.
Pero también son el resultado de una nueva forma de
pensar la colaboracidn, de abrir canales, de compartir
infraestructura y de generar valor mas alld de la mera
transaccion.

Pasamos de vender productos a crear plataformas. De
competir por precios a competir por experiencia. De
operar silos a gestionar ecosistemas. El retail dejoé de ser
un canal para convertirse en una red. Y los marketplaces
fueron el catalizador de ese cambio.

Muchos de los que estdn leyendo esto lo vivieron desde
adentro: el desafio de integrar tecnologig, logistica,
pagos, contenido, reputacion y servicio en una sola
propuesta de valor. Y no con presupuestos infinitos, sino
con creatividad, resiliencia y un conocimiento profundo
de nuestras realidades regionales.

Porque en lberoamérica no imitamos modelos, los
adaptamos. Lo que hizo Mercado Libre en Argenting, lo
que hizo Rappi en Colombia, lo que hizo Linio en México o
Ripley en Chile son pruebas concretas de como se puede
tropicalizar la innovacién global y convertirla en una
ventaja competitiva local.

No fue una simple evolucidon del ecommerce. Fue un
cambio de era.



Y asi como nombramos a las revoluciones por su impacto
—la era industrial, la era digital—, esta fue la era de los
marketplaces. Un periodo donde las reglas del juego se
reescribieron en tiempo real, donde la centralizacién de la
oferta dio paso a la descentralizacion de la experiencia, donde
el poder dej6 de estar en manos del que tenia el stock y pasd
a estar en quien sabia orquestar una red de valor.

Peronotodo fuefdcil.Estaeratambiénfueladelosgrandes
desafios: la rentabilidad en medio de la guerra de precios,
la sostenibilidad en plena exigencia de huellas verdes, la
batalla por la dltima millg, la lucha contra el fraude, la
necesidad de regulacidon que no frene la innovacion.

Y adn asi, avanzamos. Porque supimos que mds alld de
la tecnologia, el activo mds importante era —y sigue
siendo— la confianza. Entre vendedores y compradores.
Entre marcas y plataformas. Entre los distintos eslabones
de la cadena que, por momentos, parecia mds una
carrera de obstdculos que una autopista.

Uno de los grandes objetivos de esta coleccidn Génesis
de un futuro digital es no dejar que la historia se nos
escape. Porque en un mundo que va tan rdpido, muchas
veces olvidamos como llegamos hasta aca.

Y para construir el futuro, hay que entender el camino
recorrido.

Por eso este libro traza una linea que conecta los
bazares de la Ruta de la Seda con los fulfilment centers
automatizados de hoy. Que une los clasificados impresos




con los marketplaces de nicho. Que reconoce el valor
del primer puntero ladser vendido en eBay tanto como
el de las 5 millones de entregas mensuales en Chile de
Mercado Libre.

Cada capitulo es una pieza de ese rompecabezas que
explica por qué los marketplaces no son sélo un modelo
de negocio, sino un paradigma. Una forma de pensar, de
operar, de vincularnos y de innovar.

Y lo mds importante: un modelo que no estd terminado.
Que se sigue escribiendo. Que muta, se adapta y
evoluciona. Porque el futuro no viene, se construye.

Estamos entrando en un nuevo ciclo. Uno donde la
inteligencia artificial, el comercio conversacional, el live
shopping, la automatizacién total y los modelos hibridos
serdn protagonistas.

Pero el legado de esta era no desaparece. Se transforma.
Porque los marketplaces sentaron las bases para el
comercio inteligente, donde cada punto de contacto es
una oportunidad de personalizacion, cada dato es una
ventaja competitiva y cada decisién estd respaldada por
insights en tiempo real.

Los préximos afos verdn el auge de marketplaces
verticales, de plataformas que conectan comunidades
especificas, de infraestructuras que ya no se limitan a
vender productos sino a habilitar experiencias.

Vamos hacia un futuro donde el retail serd totalmente



componible, donde la tecnologia serd omnipresente pero
invisible. Y donde el consumidor no querrd sélo comprar
sino ser parte de un ecosistema que lo entiendq, lo respete
y le simplifique la vida.

Con este libro cerramos una etapaq, si. Pero también
abrimos otra. Porque cada lector que llega hasta esta
dltima pagina tiene ahora una responsabilidad: la de ser
parte activa de lo que viene.

De compartir lo aprendido. De desafiar lo establecido.
De innovar con propésito. De construir —con datos, con
pasiéon y con vision— el préximo capitulo del comercio
digital en Iberoamérica.

Porque si hay algo que nos ensenaron estos 25 anos es
que nadie construye el futuro solo.

Gracias por acompafarme en este recorrido. Gracias por
animarte a mirar mdas alld del canal, del producto o de la
métrica. Gracias por ser parte de esta comunidad que no
sélo observa el cambio sino que lo impulsa.

Nos seguimos encontrando en cada eCommerce Day, en
cada conversacion, en cada innovacién que empuje los
limites de lo posible.

Esto recién empieza.

Nos vemos en el proximo momentum.

Marcos Pueyrreddn
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Llegar al final de este libro es, en realidad, abrir una puerta.
Porque La era de los marketplaces no es un punto de
cierre, sino un punto de conexidon con todas las historias,
aprendizajes y decisiones que nos trajeron hasta aqui.
Y nada de eso habria sido posible sin el aporte generoso
y comprometido de quienes, a lo largo de afos —y en
algunos casos, décadas—, decidieron no solo protagonizar
esta transformacion, sino también compartirla para que
otros pudieran aprender, inspirarse y proyectar su propio
recorrido.

Este libro no nacié de un escritorio, ni de una Unica voz. Se
fue construyendo a partir de cientos de conversaciones,
entrevistas, intercambios informales 'y momentos
compartidos con los verdaderos protagonistas de la era de
los marketplaces en Iberoamérica. Personas que pusieron
en palabras sus experiencias, sus errores, sus apuestas, sus
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una intencién clara de dejar huella. De registrar lo vivido



no como una anécdota personal, sino como parte de una
construccion colectiva. Esa generosidad es la que hace
posible esta coleccion de libros vivos. Y es también la que
nos recuerda que no estamos solos en este camino.

Cuando iniciamos este proyecto, sabiaomos que teniamos
una oportunidad Unica: capturar en tiempo real el proceso
de maduracién de un ecosistema digital que, en poco mds
de dos décadas, pasd de la promesa a la consolidacion.
Pero también sabiamos que no podiomos hacerlo solos.
NecesitGbamos las voces de quienes estuvieron —y estan—
en la trinchera. De los que apostaron por modelos que
todavia no tenian nombre. De los que vivieron el desafio
de crear algo donde antes no habia nada. De los que se
animaron a pensar lo impensado.

Cada historia que forma parte de este libro fue elegidag,
transcrita y editada con el respeto que merece quien confia
su relato a otro. No quisimos hacer una cronologia técnica
de los marketplaces, ni un andlisis superficial de tendencias.
Quisimos contar cdmo, cudndo y por qué este modelo se
volvié un motor clave del comercio digital en la regiéon. Y
para eso, recurrimos a los que lo vivieron en carne propia.
A los que abrieron el camino, a los que lo recorrieron con
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estratégico, de cada alianza o desacuerdo, hay personas
que toman decisiones, que arriesgan, que suefan. Y eso




también tenia que quedar registrado.

Alolargo de estas pdaginas, intentamos hacer justicia a esas
historias. Elegimos construir una narrativa que no idealiza
ni edulcora el recorrido, sino que lo expone con sus luces y
sombras. Porque creemos que es ahi, en esa tension entre
lo que fue y lo que pudo haber sido, donde se encuentran
las lecciones mds valiosas.

Este libro también es fruto de un proceso de investigacion
y documentacién que llevd tiempo, esfuerzo y mucha
escucha. No solo hacia los testimonios, sino también hacia
los contextos en los que esas historias se desplegaron.
Revisamos archivos, noticias, papers, entrevistas,
presentaciones, posteos olvidados en foros o redes,
anotaciones sueltas en cuadernos de eventos. Todo eso fue
parte del trabajo invisible que permitié reconstruir los hitos
de esta era.

Y si bien el resultado final tiene una estructura definida, con
capitulos que organizan el contenido en torno a ciertos ejes
temdticos, lo que realmente le da vida a este libro es la
diversidad de voces. Porque La era de los marketplaces no
es un relato univoco. Es una polifonia de experiencias que,
al entrelazarse, dan cuenta de una transformacién mucho
mas profunda que la adopcidon de una tecnologia o un
modelo comercial. Lo que vivimos —y seguimos viviendo—
es una transformacion cultural.

Por eso, este agradecimiento no es una formalidad. Es un
reconocimiento. A quienes decidieron registrar lo vivido para
que no se pierda. A quienes confiaron en esta coleccién



como espacio para dejar testimonio. A quienes se sentaron,
en persona o a través de una pantalla, a revivir momentos
que a veces duelen, a veces entusiasman, pero siempre
ensenan.

Gracias también a quienes no aparecen con nombre
propio, pero fueron parte del ecosistema que hizo posible
esta evolucion: equipos, colegas, comunidades, mentores,
criticos, usuarios. Sin todos ellos, la historia no estaria
completa.

Y gracias a vos, que estds leyendo esto, por dedicar tu
tiempo a recorrer estas pdaginas. Ojald este libro te haya
servido para entender mejor el presente, para imaginar
lo que viene Yy, sobre todo, para reconocerte —de alguna
manera— en este proceso compartido.

Lo que sigue no estd escrito. Pero lo que hicimos juntos si. Y
eso ya nadie nos lo quita.

Marcos Pueyrredon




Declaimer:

Nuestros conceptos se sustentan en andlisis recientes y testimonios de expertos que
fueron entrevistados para esta edicién y reservados en una playlist en YouTube y
en Spotify que se puede consultar dentro de la web oficial de Génesis de un Futuro
Digital o en nuestros canales, dentro de cada plataforma. También se han rescatado
testimonios de expertos que se publicaron en otros medios, en cuyo caso, se cita
debidamente la fuente. También recuperamos estudios de mercado latinoamericanos
de diversas fuentes de autoridad, previamente curados por el Grea eContentLAB del
eCommerce Institute. Cada seccién de este libro viviente integra estas evidencias para
ofrecer un panorama riguroso y reflexivo, en primera persona, que cumple las normas
APA al final de cada obra de la colecciéon.

A continuacién, compartimos las debidas referencias.

Ante cualquier consulta u observacién por las mismas, contéctenos por correo
electrénico: econtentlab@ecommerce.institute

Algunas iméagenes de este libro fueron generadas con herramientas de inteligencia
artificial. Son utilizadas exclusivamente con fines ilustrativos y conceptuales. Cualquier
semejanza con personas, marcas o lugares reales es mera coincidencia.
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Sobre las dimensiones
del libro vivo

En Génesis de un Futuro Digital, los lectores son
invitados a una travesia multidimensional donde cada
capitulo se convierte en un portal hacia un mundo lleno
de conocimiento, historia y visidbn que podrdn explorar
por medio de una experiencia Unica de aprendizaje. A
continuacion, les presento las distintas dimensiones que
conforman este universo:
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https://genesisfuturo.digital/dimension-textual/
https://genesisfuturo.digital/dimension-multimedia/

Dimension

ACCEDE A LAS
DIMENSIONES

En esta dimensidn encontrardn un mapa detallado
de las lineas de tiempo que marcan los hitos mdas
significativos en la evolucién del comercio electrénico
hasta la conformacion del ecosistema digital. Esta linea
temporal sirve como guia para comprender la gestacion
y desarrollo del ecosistema digital. Ademds, se destacan
las personalidades, emprendimientos y empresas que han
dejado una huella indeleble en este paisaje en constante
cambio, como también los recursos grdaficos que se
utilizan en cada momentum para ilustrar y comprender la
gestaciéon y desarrollo del ecosistema digital.
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Dimension

ACCEDE A LAS
DIMENSIONES

Por medio de esta dimension tienen acceso a una vasta
biblioteca de documentos en formato ebook, estudios y
andlisis estadisticos que han sido la columna vertebral de
la investigacion detrds de este libro vivo. Cada palabra,
cada dato, se presenta como un ladrillo en la construccién
del conocimiento, proporcionando una base sélida para
comprender la trama real del mundo digital.

De la A ala Z ¢Quiénes participan en los libros vivos?

A B CDEFGHIIJKLMNIBNO OPA QR RSTUVXYZ

. Justo (% José Pablo
Aban Acosta Altamira
Ricardo
Alonso

De la A ala Z, ¢de qué hablamos en los libros vivos?
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Dimension

ACCEDE A LAS
DIMENSIONES

Estadimension es untesoro de experiencias audiovisuales,
con mads de 200 entrevistas en video y audio realizadas a
visionarios, pioneros, pilotos y artistas del comercio digital
en Iberoamérica. Desde testimonios inspiradores hasta
andlisis profundos, estas entrevistas ofrecen una ventana

dnica a las mentes que han dado forma al panorama
digital en la regién.

La era de los marketplaces

PLAYLIST DE SPOTIFY

° PLAYLIST DE YOUTUBE
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https://open.spotify.com/playlist/2HTFKCLd8Ft6J8cK2HwCTo?si=b1ab9af4b02b49b1&nd=1&dlsi=4d9d8b960440419e 
https://www.youtube.com/playlist?list=PLv8TZ16oS0wHTL53a8PTBWgxaD0caObPy

Dimension

ACCEDE A LAS
DIMENSIONES

Esta dimensidn utiliza la inteligencia artificial aumentada
y la realidad aumentada para llevar la experiencia de
lectura a nuevas alturas. A través de Delphy Al, los lectores
pueden explorar informacidon adicional, profundizar
los conceptos presentados en los capitulos e incluso
comparar datos entre diferentes secciones del libro.
Esta interaccion dindmica entre el contenido y el lector
redefine los limites de la exploracién y el aprendizaje.

¢Existe otro portal disponible para explorar una nueva
dimension de este contenido? Todavia no lo sabemos,
pero lo que si tenemos muy claro mi equipo y yo es que
estamos realizando el primer libro vivo de la historia
editorial, un concepto que nos ensefa a medida que
damos cada paso sobre el mismo y que, estamos
seguros, representard una nueva modalidad omnicanal
de leer el origen de este ecosistema y poder explorarlo
atravesando las barreras del tiempo.
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Proximos
Momentums

Génesis de unFuturoDigitalno es simplemente unlibro, es
un testamento vivo de los momentos y las participaciones
de los pioneros clave que han dado forma al ecosistema
digital en Iberoamérica. A través de testimonios vividos
en primera persona y una profunda investigacién, este
proyecto registra los 25 momentums que han marcado
la evolucidén del comercio electrénico desde sus inicios
hasta la actualidad.

Cada momentum es una invitacion para navegar
el océano digital en constante cambio y evolucién,
atravesando las olas y el eTsunami que marcaron un antes
y un después para el ecosistema, reconociendo cada uno
de los pasos dados por los visionarios y pioneros que dieron
formaalaindustria del comercio electrénicoy descubriendo
hasta las dltimas innovaciones tecnoldgicas.

El libro vivo es una experiencia Unica de aprendizaje y
descubrimiento que brinda una perspectiva completa
del pasado, presente y futuro del ecosistema digital en
nuestra region.




Explora los préximos momentums que revelan los
secretos, desafios y triunfos detrds del mundo del Digital

Commerce en lberoamérica:
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Interactia con
Delphy Al

Accede a genesisfuturo.digital y explora los libros vivos de
esta coleccidon, donde el contenido evoluciona con cada

interaccion.

Explora: Cada pregunta que realices:
@ Temdticas profundas ® Expande la capacidad de la
relacionadas al digital tecnologia.
commerce.
® Anécdotas y datos [ Contribuye a un ecosistema
Unicos que enriquecen de conocimiento Gnico.

tu experiencia.

® Ayuda a otros usuarios

@ Perfiles de entrevistados y con nueva informacién en
entrevistadas con historias constante evolucién.

inspiradoras.

Vive el digital commerce
Como nunca antes


https://genesisfuturo.digital/ 
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Este libro vivo es parte de la coleccién Génesis
de un futuro digital. Cada momentum captura
un instante significativo de nuestra evolucion.

Gracias por ser parte de este vigje.

iNos encontraremos en la préxima edicién!



La era de los marketplaces es un recorrido esencial por uno de los fenébmenos mas
transformadores del comercio digital en Iberoameérica. Desde las primeras plataformas
que abrieron el juego a miles de vendedores hasta los ecosistemas actuales que
concentran millones de transacciones diarias, este libro documenta cémo los
marketplaces redefinieron las reglas del retail, la logistica, el marketing y la relacién
entre marcas y consumidores.

Enmarcada en la coleccidon Génesis de un futuro digital, esta obra editorial ofrece
una combinacién de historia viva, datos estratégicos y testimonios de protagonistas
clave para reconstruir como esta revolucion digital tomé forma en la regién. Casos
emblemadticos, hitos tecnolégicos y decisiones estratégicas se entrelazan para mostrar
por qué los marketplaces son mucho mads que un canal de ventas: son auténticos
motores de innovacion y crecimiento.

A través de entrevistas exclusivas y andlisis detallados, el libro revela como estas
plataformas han democratizado el acceso al comercio digital, potenciando a
emprendedores, pymes y grandes empresas. También expone los retos que enfrentan,
desde la competencia global y la logistica de Gltima milla hasta la necesidad de
construir experiencias de compra cada vez mas personalizadas y seguras.

Mds que una crénica, esta obra es una herramienta de consulta para profesionales
del ecommerce, ejecutivos, académicos y tomadores de decisiones que necesitan
comprender las dindmicas, modelos de negocio y tendencias que marcardn el futuro
de los marketplaces. Su enfoque prdactico e histérico la convierte en una referencia
indispensable para anticipar oportunidades y desafios.

La era de los marketplaces no sélo celebra los logros de un ecosistema en expansion,
sino que invita a reflexionar sobre su evoluciéon en un mundo donde la inteligencia
artificial, el big data y la omnicanalidad estan redibujando el mapa del comercio. Un
libro imprescindible para quienes quieren entender, participar y liderar en esta nueva
era del digital commerce.
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