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El primer semestre de 2025 dejo un mensaje claro:

el e-commerce argentino no solo resistio la coyuntura, la
supero con solvencia. Las ordenes crecieron 40% interanual
en Tiendanubey la cantidad de compradores unicos que
pasaron por la plataforma superod los 4.2 millones, mientras

el gasto medio por carrito siguio al alza. Detras de esas curvas
también se batio unrécord silencioso: miles de nuevas marcas
comenzaron avender online en Tiendanube —120% mas que
hace unano—, superando el pico de aperturas visto en plena
pandemia de 2020. Elresultado es un ecosistema mas grande
y, sobre todo, mas profesional: el trafico pago ya representa
hasta 40% de las visitas en grandes marcas, el doble que
hace un ano.

Ese salto de calidad vino de lamano de la tecnologia.

El 88% de las recomendaciones generadas con |A dentro
de la plataformaya se implementany siete de cada diez
consultas de soporte puedenresolverse mediante
soluciones automatizadas. Quienes capitalizaron mejor

la tendencia fueronlas marcas que diversificaron fuentes
de trafico, cuidaron stocky margenesy apostaron por
automatizaciones: 63% alcanzaron o superaron sus metas,
mientras un 37% sintio el rigor de los mayores costos de
envioy de lamenor elasticidad promocional. La conclusién
es simple: enun mercado que madura, cada punto de
conversion vale mas que un golpe de descuento.
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De cara al segundo semestre, los fundamentals

son alentadores pero exigen fineza tactica. Argentina

figura entre los mercados latinoamericanos con mayor
proyeccion de crecimiento, casi13% anual hasta 2030,

por encima de varias economias de laregion. Esa carrera

se correra enunterreno mas competitivo: mas viajes al
exterior, menos limitantes para compras puerta-a-puertay el
desembarco agresivo de “marcas asiaticas” y “marketplaces
estadounidenses” que amplianla gondola virtual, mientras
que los mayores players locales anuncian millones de dolares
eninversiones logisticasy tecnologicas. Frente a ese tablero,
las marcas nacionales tienen la oportunidad de explotar sus
ventajas comparativas, gue siguen siendo fuertes: envios en
24 048 horas, cuotas sin sorpresa, devoluciones sencillas

y servicio al cliente local.

Por eso nuestra apuesta es firme: conmas de 60.000
marcas activas en Argentina, el ecosistema Tiendanube ya
es motorde empleoy de cadenas productivas en todo el pais.
Seguiremos invirtiendo en tecnologia, datosy herramientas
para que cada negocio —desde emprendedores hasta
grandes marcas— expandan sus negocios digitales,
conviertan complejidad en eficienciay transformen
asicadanueva ola de consumo envalor sostenible
paralaeconomiaargentina.

Franco Radavero
Country Manager
de Tiendanube Argentina
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Key takeaways
del informe

El primer semestre de 2025 se destaco como un periodo
donde la estrategiay la eficiencia vienen antes que el simple
crecimiento en volumen. Te adelantamos los hallazgos clave
de este estudio:

— Elmercado crece coninteligencia, no solo volumen

La facturacion de los clientes de Tiendanube registro un
crecimiento interanual de 114% vs. 39,4% de inflacion
acumulada. Los motores de esta expansion fueron el aumento
de ordenes (+40%) y nuevos clientes, un ticket promedio
mas alto y una mayor cantidad de productos por carrito, [o
gue demuestra una mejora cualitativa en el comportamiento
de compra.

—> Laestrategia vence al volumen en fechas clave

Durante Hot Sale, las marcas aumentaron su facturacion 33%
a pesar de una caidade 4% enlas ordenes. ;La clave? Un
incremento extraordinario en el ticket promedio, que probo
ser mas efectivo que la simple busqueda de transacciones.

—> Elcliente redefine lasreglas de pago

Se atenua eluso delatarjetade credito (de 66% a 60%), crece
la transferencia (de 13% a19%) y los pagos en una sola cuota
se vuelvenlanorma. Lavariedady flexibilidad de medios de
pago en el checkout es obligatoria.
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—> Lainteligencia artificial ya es un socio operativo

Conunatasade adopcionde 88,6% enlas sugerencias
generadas por nuestratecnologiay 70,6% de los chats
resueltos sinintervencion humana, la A se afianza como la
herramienta clave paraliberaralos equipos de tareas
operativasy permitirles enfocarse en la estrategia.

— Larentabilidad esta enlos detalles de cada vertical

Sibien Modalidera envolumen, verticales como Salud

y belleza (mas eficientes en conversion)y Hogary Deco
(mayor ticket promedio) demuestran que las oportunidades
de crecimiento se encuentran en entendery explotar las
particularidades de cada nicho.

Juana Ruiz

Hola, tienen algun
cupon paralatienda?

Mateo Martinez

Necesito ayuda para
completarlacompra.

Maria Lopez

Tengounacena elegante,
me recomendas vestidos?
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Ele-commerce
enelcorazondela
economia digital

Ele-commerce yano esuncanalaccesorio,
sino el epicentro de la economia digital en
Argentina. Enun contexto de cambio, las
marcas que prosperan son aquellas que
lograninterpretarlas senales delmercado
paratomar decisiones estrategicas.

El objetivo de esteinforme es precisamente
ese: acercarte datos, analisisy accionables
sobre la evolucion de laindustria que te
ayuden areflexionar sobre el mercado

y, sobre todo, que sean una herramienta
valiosa para la planificacion de tu negocio.
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Metodologia: como
leemos elmercado

—> Lainformacion que presentamos proviene del
analisis de métricas de nuestra plataformay
delas mas de 60 mil marcas que venden a
traveés de nuestra tecnologia en Argentina.

Alolargo delinforme, vas a ver cifras que
corresponden tanto a nuestrabase de
clientes completa como auna segmentacion
donde distinguimos “"Emprendimientos”y
“Grandes marcas”, gue venden a traves de
Tiendanube Evolucion.

tiendanube TT
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Panorama general
de e-commerce
en Argentina:

1° semestre 2025
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Crecimiento sostenido
y resiliencia: analisis de
las metricas clave

El e-commerce argentino demuestra una
notable madurez en el primer semestre de
2025, conuna facturacion que alcanzo los
$873.289 millones de pesos.

Esta cifrarepresenta un crecimiento
interanual de 114% respecto al primer
semestre de 2024, unindicador que va
mucho mas alla de la inflacion (39,4% anual
enjunio, segun INDEC) o la estacionalidad:

es evidencia de una mayor conversion (mas
volumen de ventas) y un aumento en el gasto
por compra.

A nivelregional, América Latina se consolida
como el mercado de e-commerce de mas
rapido crecimiento en elmundo, conuna
tasa de crecimiento anual proyectada del
19% hasta 2027, segun un estudio de
Parcel Perform.

El desempeno de las marcas en Argentinano
es un hecho aislado, sino la punta de lanza de
una transformacion digital que abarca todo

el continente.
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| a cantidad de ordenes en nuestro
pais crecio 40% interanual, totalizando
9.9 millones de transacciones.

2

1° semestre 2024 ‘ 2° semestre 2024 ‘ 1° semestre 2025

FACTURACION (ARS)

$408.996.538.853

$740.870.350.373

$873.289.131.963

ORDENES DE COMPRA

7.052.879

9.790.729

9.905.509

TICKET PROMEDIO - EMPRENDIMIENTOS
$51.897

$70.054

$79.993

TICKET PROMEDIO - GRANDES MARCAS
$73.287

$93.489

$113.366
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El ticket promedio ascendio en el total
delabase a $96.679 ARS y hay una mayor
profundidad de carrito, es decir,un aumento
enla cantidad de productos pororden,

lo que refleja una mejora cualitativa en el
comportamiento de compra.

Mientras los emprendimientos promedianlos
3,8 productos por carrito, las grandes marcas
lideran esta tendencia, alcanzando una media
de 5,3 productos por orden.

Sumado atodo lo anterior, la cantidad de
clientes unicos aumento mas de 32% entre
el primer semestre de 2024y elde 2025,
donderegistramos mas de 4.216.000
compradores unicos.

Estas tendencias positivas sugieren un
éxito enlaimplementacion de estrategias
de cross-sell, bundles y promociones
porvolumen.

X7

Clave paralaaccion

te recomendamos profundizar con:
Playbook con estrategias de alto
impacto que mueven la aguja
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Medios de pagoy envio:
la flexibilidad al servicio
del cliente

El comportamiento de pago en
ele-commerce argentino esta en
plena transformacion.

Durante el primer semestre de 2025, |a tarjeta
de crédito perdio 6 puntos de participacion
respecto al ano anterior, ya que paso de

66% a 60% deltotal de las transacciones.

Este espacio fue capitalizado porlas
transferencias, que crecieronde 13% a 19%
en elmismo periodoy estolo consolidacomo
una alternativa cada vez mas relevante para

el consumidor.

EIBCRA confirma esta tendencia.

En suinforme de marzo de 2025, reportd un
crecimiento interanual del 28% enla cantidad
de transferencias inmediatas. Este dato
macroeconomico valida que este no es un
fenomeno exclusivo del e-commerce, sino
una transformacion generalizada enlos
pagos minoristas del pais.
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La preferencia se explica, ademas, por el
beneficio percibido del descuento por
transferencia(en elordendel 10%) en
comparacion conlainflacion mensual.
Mejortecnologia, como la solucion de
transferencias en Pago Nube con
conciliacion bancaria automatica,
tambiénimpulsa este crecimiento.

En el segmento de Tiendanube Evolucion,
donde el ticket promedio es mayor, la tarjeta
de crédito mantiene su fortaleza dado que es
elegidaporlos compradores endos de cada
tres ventas.

El crecimiento de las transferencias no solo marcaun

cambio enlas preferencias de consumo, también muestrala
necesidad de soluciones mas eficientesy seguras. En Pago
Nube, la solucion de pagos de Tiendanube, automatizamos el
proceso de cobro portransferencia, reduciendo tiempos
operativosy aumentando |la seguridad ante fraudes. Ademas,
en un contexto donde financiar ventas se vuelve cada vez mas
costoso, ofrecemos mejores condiciones para que las marcas
puedan cuidar surentabilidad sinresignar sus margenes.

Luz Ameijeira
Head de Pago Nube

tiendanube TT
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Latendencia sereflejatambienenla
financiacion: las compras enun solo

pago crecierona 62% del total de ordenes,
mientras que las 3 cuotas disminuyeron su
participacionde 27/% a 21%.

Nuevamente, las grandes marcas muestran
un comportamiento diferencial: aunque
también crecio el pago unico, tienenuna
mayor penetracionde planesde 9o

mas cuotas (5,7%), estrategia clave para
productos de mas valor. Estos negocios
tienen, ademas, mayorrobustez para
afrontar el costo de financiar total o
parcialmente las cuotas.

Financiacion en ordenes pagas (grandes marcas)

Referencias

' 1 cuota

3 cuotas
6 cuotas
9 cuotas

12 cuotas

18 cuotas

% total de ordenes
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En cuanto alalogistica, el envio gratis sigue
siendo un pilar estratégico, ya que aumenta
sSu presencia ano a ano (en eltotal dela base,
subio 5 puntos porcentualesy llegd a 39%)
pero se comporta distinto segun el tamano
de negocio:

Tendencia de uso del envio gratis

Emprendimientos Grandes marcas

1° semestre 2024 1° semestre 2025 1° semestre 2024 1° semestre 2025

El segmento emprendedorreforzé eluso de
esta estrategia, lo que nos dala pauta de que,
aun con costos crecientes enlos envios, los
negocios optan por esta accion promocional
paraimpulsar sus ventas.
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Las marcas grandes en Tiendanube Evolucion
redujeron 4 puntos porcentuales|os envios
gratisy esto sugiere una optimizacion de
costos y una posible combinacion con

otras tacticas comerciales para atraer al
cliente y motivar la decision de compra.

Alponerlalupa sobrelos costos de envio,
identificamos que su porcentaje dentro del
total de la orden se mantuvo estable (entre
4%y 4,5%)enlabase general, pero es menor
paralas grandes marcas (3,5%) dado €|
mayor ticket promedio.

El costo de envio promedio en pesos tuvo un
incremento interanual de 70% (en téerminos
nominales) paralas grandes marcasy 42%
paralos emprendimientos.

Estas disparidadesresponden alaescala
de cadaunoy sugieren que mientraslos
emprendimientos se enfocanenla
captacion, las grandes marcas priorizan
maximizar el valor de cada cliente.

Entodoslos casos, escrucial estudiarla
presion que los costos logisticos ejercen en
la operaciony mitigarla con estrategias que
protejan larentabilidad.

&) tiendanube - indice 17
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Momentos clave del
semestre: fechas que
impulsanventas

Hot Sale es el evento comercial mas
determinante del primer semestrey en

2025 registro un crecimiento enlafacturacion
de 65% respecto alaedicionde 2024. Este
incremento de mas de $10.7 mil millones

de pesos se explica porunacombinacion

de factores:
DE AUMENTO EN EL QE AUMENTOEN
NUMERO DE TIENDAS ORDENES

PARTICIPANTES

36% 42%

DE AUMENTO EN DE AUMENTO EN
TICKET PROMEDIO PRODUCTOS
VENDIDOS
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Grandes marcas

FACTURACION

$10.251.258.080

$6.394.652.092

TICKET PROMEDIO

$126.235

ORDENES

81.208

PRODUCTOS

346.355

248.131

&) tiendanube
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Hot Sale 2025 se desarrollé enun

contexto macroeconomico gue redefinio
las prioridades de compra, impactando
negativamente en moda. A pesar de esto,
algunas marcas lograron superar los
resultados del 2024. ;Lareceta? Acciones
comerciales exclusivas que se diferenciaron
del calendario comercial habitual, contenido
enredes atractivo, especialmente disenado

para el eventoy gestion del stock omnicanal.

De cara al futuro, la clave esta en potenciarla
propuesta de valor de cada marcay volvera
conquistaralos consumidores

)

Antonella Medone
ead of Growth &
Client Success en Pow

Un analisis en profundidad revela diferencias
enla performance entrelos segmentos. Entre
las marcas que participaron tanto en Hot sale
2024 como 2025, las verticales de Comida

y bebida aumentaron 15% en su cantidad de
ordenesy Saludy belleza 8%, mientras que

Moda experimento una caidade 11%.

&) tiendanube (A
evolucion = Indice
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En cuanto a ticket promedio,

Comiday bebidaloincremento en 54%,
Saludy bellezaen40%, Modaen38%y

Hogary Deco en 28%.

é6

Este Hot Sale evidencio un consumidor
mas reflexivo: llega con un presupuesto,
compara opcionesy dedicamas tiempo
antes de decidir. Esto demuestra un
comportamiento mas estratégicoy
consciente almomento de comprar.

Cecilia Pizarro
Customer Success Sr. Manager
de Tiendanube
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evolucion — Indice

yA


https://www.tiendanube.com/evolucion?utm_source=recursos&utm_medium=ebook&utm_campaign=nubecommerce-midterm-ar-2025

( Capitulo1 > @

Encuesta de pulso
a grandes marcas

Para conocerinsights de nuestros clientes
de Tiendanube Evolucion, realizamos una
encuestade pulso. Enrelacion aventas
dentro del primer semestre de acuerdo
alo planeado, indicaron:

‘ Dentro de las expectativas
‘ Por debajo de las expectativas

‘ Por encima de las expectativas

La valoracion de este periodo muestra una
dualidad. La mayoria de las marcas (63,2%)
cumplid o supero sus expectativasy esto
reflejala solidezy capacidad de adaptacion
del e-commerce.

GO tiendanube + indice 22


https://www.tiendanube.com/evolucion?utm_source=recursos&utm_medium=ebook&utm_campaign=nubecommerce-midterm-ar-2025

Capitulo1

Sinembargo, un considerable 36,8%

no alcanzod sus metas, un dato que habla
de que el sentimiento general no fue de
crecimiento expansivo, sino de ajuste

y reacomodamiento.

Al consultar sobre la distribucion de ventas,
la balanza se inclina hacia el entorno digital,
ya gue lamayoria concentra en el canal
online el 70% y 100% de su facturacion.
Esto reafirma que, sibien la presencia fisica
crece en casos puntuales, su escalabilidad
sigue representando un desafio mayor
frente alritmo vy la agilidad del e-commerce.

Enrelacion a expectativas para el segundo
semestre, identificamos dos tendencias:

los negocios optimistas se preparan

para escalar operaciones (aumentando el
surtido, incorporando nuevas aplicaciones,
mejorando la planificacion comercial y de
marketingy duplicando el stock);

los mas cautelosos muestran
incertidumbre, perotambiéninterés en
reorganizarse, eficientizar procesosy
mantenerse competitivos.

&) tiendanube - indice 23
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Analisis por
verticales: donde se
mueve el mercado
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Elmapadele-commerce argentinoen 2025
muestra unliderazgo consolidado, pero
también nichos de alta performance que
revelanlas claves de larentabilidad.

El Estudio Anual de 2024 de la CACE brinda
unaradiografiacompleta del sector, donde
las categorias que mas facturaron en el
mercado total fueron:

1. Pasajesy turismo

2. Equipos de audio, imagen, consolas, Tly telefonia

3. Alimentos, bebidasy articulos de limpieza

4. Articulos para elhogar(muebles, decoracion)

5. Indumentaria (no deportiva)

Reconfirmamoslatendenciaenelcasode
las marcas que venden online a traves de
Tiendanube, como veremos a continuacion.

Alavez que nuestro ecosistema esunfiel
reflejo delos grandes rubros de consumo

del pais, nuestra tecnologia permite a nichos
especificos alcanzar tasas de conversion
superiores alamedia. Esto demuestra que

la eficiencia no es exclusiva de las categorias
de mayor volumen.

Al enfocarnos enlas marcas que operan
con Tiendanube, estos sonlos segmentos
de mayor share de facturacion que marcan
el pulso del sectoren nuestro pais:

tiendanube
evolucion
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SHARE DE FACTURACION
(1° SEMESTRE 2025)

SHARE DE FACTURACION
(1° SEMESTRE 2024)

0% 10% 20%  30%  40% 50%
9%
I < -

11%
HOGAR

O - 15%

SALUD 8’5%

Y BELLEZA
D 5.7

6,5%
ACCESORIOS

DE MODA
D ¢

3%

D 3%

1,7%
D25%

MODA

COMIDA
Y BEBIDA

ELECTRONICA

MODA HOGAR Y DECO SALUD Y BELLEZA

(V) -6% (1) +18% (1) +3%

ACCESORIOS DE MODA COMIDA Y BEBIDA ELECTRONICA

(V) -8% (>)Estable (1) +47%
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Moda se mantiene como la vertical lider,
concentrando casila mitad de lafacturacion
total del primer semestre del ano, aunque mas
golpeada ensusventas que otros sectores
gue demostraron mas crecimiento.

Las verticales de Comiday bebiday Saludy
belleza se destacan como dos de lasmas
eficientes, conunatasade conversionde 1,5%
vy 1,35%, respectivamente. Esta CVR, superior
al de otras grandes categorias, sugiere una
altaintencionalidad de compray una
experiencia optimizada en el sector.

Porotrolado, Hogary Deco demuestra su
fortaleza en el valorportransaccion porque
registra el ticket promedio mas elevado entre
las principales verticales, con $112.969 ARS.
Este comportamiento indica una compramas
planificaday de mayor desembolso.

Todorefleja que, mas alla de los segmentos
ideres ene-commerce, las oportunidades
para optimizarlarentabilidad residen enlas
particularidades estratégicas de cada rubro.

Clave paralaaccion

Soluciones para areas clave del e-commerce
y verticales especificas en nuestra Tienda

de aplicaciones.

tiendanube
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Ahora pasemos a analizar en detalle
la evolucion enla estrategia digital de
las marcas.

La optimizacion de cada canal y punto

de contacto se ha convertido en el nuevo
estandar paracompetirylos datosrevelan
un cambio de paradigma: de la presencia
alaperformance.

Sol Palou Deco

e

Felicitaciones, Manuela,
Venta #345 Recibida
de Juan - Buenos Aires

“\\
; ]\*7‘*%».

R) \/‘?w%

.Y f;
[%
“\ e . S ,“1
g, e T2
) g -
£

Sillon tejido

$ 3999,90

Comprar

Camastro Oasis Individual Dresso

3 cuotas sin interés de $379.666,67 3 cuotas sin intg
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Tasas de conversiony
estrateglias gue mueven

la aguja

Elincremento anoaano enlatasa

de conversion de sesion aventa habla
de unatendencia de comportamiento:
los consumidores ingresan a las tiendas
cadavez mas decididos a comprar.

1° semestre 2024

GRANDES MARCAS 1,3%

EMPRENDIMIENTOS 0,9%

1° semestre 2025

GRANDES MARCAS 1,8%

EMPRENDIMIENTOS 1,4%

Para entrar en detalle, te compartimosla tasa
de conversion de las principales categorias de
nuestra base:

QO fiendanube — indice 30
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Tasa de conversion

~

1° SEMESTRE 2024 2° SEMESTRE 2024 ‘ 1° SEMESTRE 2025 @

PRODUCTOS DIGITALES

LIBRERIA, GRAFICA Y ARTE

SERVICIOS

COMIDA Y BEBIDA

SALUD Y BELLEZA
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Tasa de conversion

~

1° SEMESTRE 2024 2° SEMESTRE 2024 ‘ 1° SEMESTRE 2025 (V)
REGALOS
LIBROS Y REVISTAS
MASCOTAS
INSUMOS DE OFICINA
JUGUETES, JUEGOS Y HOBBIES
G®) tiendanube e 32
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Tasa de conversion

1° SEMESTRE 2024

2° SEMESTRE 2024 ‘ 1° SEMESTRE 2025 @

JOYAS Y RELOJES
MODA Y ACCESORIOS
HOGAR Y DECO
DEPORTES Y RECREACION
ELECTRONICA, ITY COMPUTACION
tiendanube - indice 33
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Conversion

3,7%

4+ +18% vs. Ultimasemana

Estaesunareferenciageneralalahora

de evaluarlatasa de conversion de tu
negocio. Unaumento de 0,1% entu tasa

de conversion puede representar decenas,
cientos o miles de ventas. Te invitamos a
revisar a fondo tu estrategia de conversion
y potenciarresultados.

Clave paralaaccion

te recomendamos profundizar con:

CRO parae-commerce: de visitantes
aclientes

&) PNGaWEBp

@ Optimizar descripciones

&) tiendanube
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Canales de trafico: la era
de lainversion estrategica

Sibien el trafico proveniente de redes
sociales sigue siendo dominante, liderado
por Instagram (39%), la tendencia mas
sintomatica de este primer semestre

es el crecimiento de lainversion en

pauta publicitaria.

Al comparar el primer semestre de 2025
contraelde 2024, el share de trafico pago se
duplico enemprendimientos (de 15% a 30%)
y engrandes marcas escaléo de 23% a40%.
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é¢

Estamos viendo un cambio significativo en el
comportamiento de los usuarios durante el proceso de
busqueda deinformaciony compra de productos. A traves
deluso delA, los consumidores realizan busquedas mas
especificasy esperanresultados concretos.

En un entorno cada vez mas desafiante, con competencia
local e internacional, los e-commerce deben adoptarlas
nuevas herramientas de |A para mejorar su eficienciay
adaptarse alas nuevas expectativas del mercado.

Gustavo Sambucetti

Director Institucional
en CACE

Considerando lo anterior, sumado al
aumento enlos costos para la publicidad
online, el mercado actual exige estrategias
de adquisicion de clientes mas sofisticadas
para protegerlarentabilidad: unadelas
mas destacadas esla automatizacion por
e-mail marketing.
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Automatizaciones de
e-mall como motor
de eficiencia

Frente a un costo de adquisicion creciente, la
eficiencia es crucialy el marketing automation
emerge como el aliado mas estratégico.
Soluciones como Marketing Nube generan
unimpacto directo, por ejemplo, al asistir
20% de las ventas en promedio.

Ventas asistidas * Datos de mayo de 2025

COMIDA Y BEBIDA

38%
INDUSTRIAL

26%
MASCOTAS

25%
LIBROS

25%
&) tiendanube - indice 37
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INDUMENTARIA

SALUD Y BELLEZA

HOGARY DECO

JUGUETES

ACCESORIOS DE MODA

REGALOS

LIBRERIA, GRAFICA Y ARTE

JOYERIA Y RELOJES

ELECTRONICA, ITY COMPUTACION

DEPORTES
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— Llamamos “ventas asistidas” alas compras
realizadas dentro delos 7 dias posteriores ala
apertura de un e-mail enviado a traves de
Marketing Nube.

—> 7 de cada 10 marcas de Tiendanube Evolucidn
eligen Marketing Nube.

—> Se destaca el crecimiento de las siguientes

verticales al comparar el primer semestre de
2025 conelsegundo de 2024

MASCOTAS 16% 1378 +10%

ARTE 12% 19% +7%

ACCESORIOS DEMODA 13% 19% +6%

Descubralas
novedades

Conversiones E

4> Automatizaciones

/

&) tiendanube (A
evolucion = Indice



https://www.tiendanube.com/evolucion?utm_source=recursos&utm_medium=ebook&utm_campaign=nubecommerce-midterm-ar-2025

=D
6

Las automatizaciones generanun
iImpacto desde 20% en ventas asistidasy,
al combinarse con campanas masivas,
pueden superarel 40%.

Estrategias como recuperacion de carrito,
bienvenida o seguimiento post-compra
impulsanlas ventas (de 3% a 6%, segun el
tipo) de forma mas inteligente, sostenida
y eficiente. Se trata de vender mas, con
mejor esfuerzo.

Kevin Goreglad
Head de Marketing Nube

Enrelacionatipos de campanas,

te acercamos los flujos que lideran el ranking
de conversion, para gue puedes revisar tu
estrategiay optimizarlas automatizaciones
mas rentables:
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Desempeno de automatizaciones Ventas asistidas

®* REMARKETING
DE VISTA

CARRITO
ABANDONADO

-

SUSCRIPCION

POR FORMULARIO RECORDATORIO DE

PAGO PENDIENTE

Clave paralaaccion

te recomendamos profundizar con:

Guia especializada en e-mail marketing
y automatizaciones

A

‘ 8
o~

iSuscribite pararecibir
Facturacion TR descuentos exclusivos!

$544.089,55

118,78%
=

jCarrito recuperado!

Suscribirme

o . e a } /

| il

D varctotuve
I8 4
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Inteligencia artificial
ene-commerce

La lAyaredefine el trabajo ene-commercey permite alos
equipos dedicar mas tiempo a pensar estrategicamente
enlugar de centrarse enla ejecucion operativa. Nuestra
tecnologia ya cuenta con multiples funcionalidades que
operanconlAylautilidad sereflejaenque el 88,6% de
esas sugerencias son adoptadas porlas marcas.

Funcionalidades
nativas de Tiendanube Tiendas que lo utilizan

49,2%

DESCRIPCION
DE PRODUCTOS

® 36,5%

GENERACION
DE CONTENIDO
PARA SEO

O
0000000000 ®11%

DE IMAGENES
0000000000
0000000000 - .
0000000000 ..
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iPero hay mas! Enjunio lanzamos

Chat Nube, nuestra solucion de |IA para
automatizary mejorarla atencion al cliente
conlapersonalidad de tu marcay yaresuelve

70,6%

de las consultas de punta a punta
sinintervencion humana.

£6

El futuro dele-commerce va a estar
definido por experiencias conversacionales
hiperpersonalizadas, donde cada cliente
hablara conlamarcacomo sifuera su
vendedor de confianza, y la version

mas potente de ese asesor serauna lA.

Agustin Parraquini
Product Manager de Chat Nube
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Conclusion

La expansion en e-commerce yano se impulsa solo porla
adquisicion de nuevos compradores, Sino poruna mejora
cualitativa notable enla operacion: tickets promedio mas
altos, carritos de compra mas profundos, mejor tasa de
conversiony un uso mas estratégico de la tecnologia.

Las marcas que lideraron el crecimiento fueron aguellas que
optimizaron su eficiencia, desde la gestion de los costos
hastalaimplementacion de estrategias de cross-sell

y automatizacion.

De cara al segundo semestre, las perspectivas son positivas
pero desafiantesy CyberMonday se perfila como el evento
decisivo: suimpacto en 2024 marcorecords, se trata de un
motor de ventasindiscutido y una oportunidad unica para
acelerar el crecimiento.

Las acciones que planifigues hoy, la optimizacion de tus

canalesyla maximizacion del valor de cada cliente, seran
determinantes para capitalizar el éxito en el mercado.

— Contacta aunespecialista
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