




EL E-COMMERCE YA REDIBUJA EL CRECIMIENTO.
En FMCG, el canal ya pesa 8,4% en LatAm y crece +26% en valor, pero la madurez sigue siendo desigual por país.

La oportunidad ya no es entrar al canal. Es acelerar su productividad país por país.

+19,6% vr

Fuente: NIQ, categorías FMCG LatAm 2025. Chile, México y Argentina; Uruguay incluye Mercado Libre; Argentina y Uruguay PedidosYa; Brasil 112 categorías liberadas.
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EL RITMO DEL CAMBIO SE ACELERA RAPIDAMENTE
La IA transformará por completo el ecommerce



Fuente: NIQ Consumer Outlook 2026



La oportunidad no es optimizar canales por separado.
Es diseñar experiencias conectadas de punta a punta.
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EL MUNDO REAL SE UNE AL DIGITAL
LA EXPERIENCIA COMO OFERTA DE VALOR

Teatro de experiencia y Librería

Zona GamerEventos en vivo Influencers “Zona de podcast” spot de fotos “Instragrameables”



EN BRASIL, LA IA AMPLIFICA LA
EXPERIENCIA EN PUNTO DE VENTA.
Magalu convierte tecnología + data + retail en una experiencia que
diagnostica, recomienda y personaliza en tiempo real.

Fuente:  NIQ Fieldwork Audit 



EN BRASIL, LA IA YA CONSTRUYE
INFLUENCERS QUE VENDEN.

La oportunidad ya no es solo comunicar. Es diseñar personajes, contenido y experiencias que conviertan.



Fuente: NiesenIQ. Rewiriting the path to purchase 2026 Datos EEUU
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Fuente: NiesenIQ. Rewiriting the path to purchase 2026 Datos EEUU

Menos 
FRICCION.
Mas VALOR.
La IA entra al shopping cuando
devuelve lo que más importa:
dinero, tiempo y mejores decisiones.



Fuente: NielsenIQ The New Growth frontier Relevance over reach Mar 26 EEUU



Fuente: NielsenIQ The New Growth frontier Relevance over reach Mar 26 EEUU I Consumer Life Global



Fuente: NiesenIQ. Rewiriting the path to purchase 2026 Datos EEUU

EL SHOPPER
COMPARTE SU 
NECESIDAD.

LA IA LE DA FORMA A 
LA ELECCION.
Historial de compra, loyalty,
navegación y contexto se
convierten en el brief que
impulsa decisiones más
relevantes.



Fuente: NiesenIQ. X Kearney, The New Growth Frontier, Mar 2026 EEUU I NIQ Rewiriting the path to purchase 2026 

VOLVERSE 
RELEVANTE ES 
CRITICO.

Si la IA reduce 100 opciones a 3,
las marcas deben diseñarse para
ser una de esas 3.



Fuente: NiesenIQ. X Kearney, The New Growth Frontier, Mar 2026 EEUU 
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Fuente: NiesenIQ. X Kearney, The New Growth Frontier, Mar 2026 EEUU I NIQ Rewiriting the path to purchase 2026 
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Fuente: NiesenIQ. Rewiriting the path to purchase 2026 Datos EEUU



Fuente: NiesenIQ. X Kearney, The New Growth Frontier, Mar 2026 EEUU I NIQ Rewiriting the path to purchase 2026 

350 BILL US
hasta US$350 BILL del 
retail B2C en EE. UU. 
Podría ser orquestado 
por agentic commerce
hacia 2030.



Fuente: NiesenIQ. X Kearney, The New Growth Frontier, Mar 2026 EEUU 



Fuente: NiesenIQ. Rewiriting the path to purchase 2026 Datos EEUU



Fuente: NIQ Scantrack I NIQ  private label grow faster in Latin America vs Global, Dec 2024



Fuente: Think with Google. 6 desaríos del e-commerce en Latinoamérica y cómo superarlos con IA, mayo 2026



NO ESTAMOS PREDICIENDO EL FUTURO, 
ESTAMOS VIENDO LO QUE YA ESTA 
PASANDO…
UNA MIRADA A LA NUEVA “NORMALIDAD” EN CHINA











La pregunta ya no es como hago para vender 
más… es como hago para ser elegido.

INCLUSO CUANDO EL CLIENTE, YA NO ES QUIEN ELIGE…
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