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Historia

“Conectar a latinoameérica con el mundo democratizando sus exportaciones”

2013 2017
Import P
www.lapimport.com www.lapmarketplace.com
“Construir marcas latinas en EE.UU. " “A través de tecnologia llevamos marcas de

LATAM a marketplaces globales™

Puntos de venta Empresas en e-commerce globales

®  Supermercados
® (Crandes Tiendas



Nosotros

Desde el afio 2017 somos el puente para que marcas latinoamericanas puedan vender e
internacionalizar sus productos via marketplaces globales.

marketplace N\_@

+ 350 clientes

50 empleados
GMV: $10MM




Clientes Actuales & Partners

BOSCA

NATURE'S@Garden
Medicina Natural

CELLSKINLAB

...............

fresh?your: our
‘We Ship It,

Soho

COMERCIAL

TZmining,.

ALTO
ﬂ OLIVAR:

LIBRA

serendfonete 3 > Berrysur)
KARUN D ysur)

DAVISLAB

\SVE

Gmn RUSTIKA
FLORES ASIA
Z:‘,S tik_a | @ | SAN GERONIMO
MI D ARTESAN® F00DS ‘ ‘ B oLrowe s

TebifC  OMG

envuelBee ORGANE NEETS GO0D wciodnic WL | qugrb
KUMIKO [\f
r;b *Able Ylaa-? fl O g L A S T ! C A Seaweed Foods

22222222

L0 Biofoods
&
Maosvi bioWagave

y
s
" 1100

i "_§'I5'r'0n0bel

amazon:pn
N

m (O Payoneer ‘¢ SharpSpring
‘.

TORFOY PrOCHIE! o \S

; B i
seamosdiferentes

Uruguay XX/
PROMOCION DE INVERSIONES,
ExF'om.claNF.s E IMAGEN PAIS

COFCCe

DAVIVIENDA



Nuestro Equipo

| 4 b |
A 3
e S 225 s :
= ! el \
L 2 ‘ N . g
y't .“4') | I l
- »
- A
¥ i o
- € o
3L i S
My £ I\ = R - -~ e =k
i i - e o hd ¥ V=
=k
'
|

+50 profesionales comprometidos con un propdsito
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E-commerce global

B H N e B8 Alm Q= QA e &/ L B B

CHANGE IN THE USE OF CONNECTED DEVICES AND SERVICES OVER TIME

GLOBAL OVERVIEW

TOTAL UNIQUE MOBILE INTERNET ACTIVE SOCIAL
POPULATION PHONE USERS USERS MEDIA USERS

.

+1.0% +1.8% +4.0% +10.1%

YEAR-ON-YEAR CHANGE YEAR-ON-YEAR CHANGE YEAR-ON-YEAR CHANGE YEAR-ON-YEAR CHANGE

+80 MILLION +95 MILLION +192 MILLION +424 MILLION

SOURCES: we .
° ADVISORY: 121 are, I @ HootSU|te

COMPARABILITY: socia




Tendencias e-commerce

Retail Ecommerce Sales Worldwide, 2020-2025
trillions, % change, and % of total retail sales

$7.391

$6.767

Las ventas de E-commerce
globales alcanzaran $7.4

Trilliones en 2025
El 2025 el e-commerce - - B | B
representard un 24% de las 1% I 16.5% . 122% ] no% ] 1004 W 52

ventas totales de retail 2020 2021 2022 2023 2024 2025

B Retail eccommercesales M % change M % of total retail sales

Note: includes products or services ordered using the internet via any device, regardless of
the method of payment or fulfillment; excludes travel and event tickets, payments such as bill
pay, taxes or money transfers, food services and drinking place sales, gambling and other
vice good sales

Source: eMarketer, Jan 2022

272408 eMarketer | Insiderintelligence.com




Retail Fisico vs. Digital

Worldwide Retail Ecommerce vs. Non-Ecommerce Sales, 2019-2025
trillions and % change

La pandemia potencio las ventas
de e-commerce en desmedro del
retail fisico

Se estima que el e-commerce
sequira creciendo a tasas x3
respecto al retail fisico

2022 2023 2024

B Non-ecommerce sales =o0- Non-ecommerce % change

2021

B Ecommerce sales =-0=- Ecommerce % change

=71.5%



¢, GOMO se mueve

Retail Ecommerce Sales Worldwide, by Region,
2022

billions

Asia-Pacific

North America

I <>

Western Europe
$694.59

Latin America

- $167.81

Central & Eastern Europe

[l 514190

Southeast Asia*

[ se067

Middle East & Africa
) s6930

LATAM?

Note: includes products or services ordered using the internet via any device, regardless of
the method of payment or fulfillment; excludes travel and event tickets, payments such as
bill pay, taxes or money transfers, food services and drinking place sales, gambling and other
vice good sales; *Southeast Asia is a subset of Asia-Pacific and the Southeast Asia figures
are also included in the Asia-Pacific totals

Source: eMarketer, Jan 2022

272442 eMarketer | Insiderintelligence.com

Retail Ecommerce Sales Growth Worldwide, by
Region, 2022
% change

Southeast Asia* 20.6%

Latin America 20.4%

Middle East & Africa 17.0%

Central & Eastern Europe 161%

North America 15.5%

Asia-Pacific 11.8%

Western Europe 61%

Worldwide 12.2%

Note: includes products or services ordered using the internet via any device, regardless of
the method of payment or fulfillment; excludes travel and event tickets, payments such as
bill pay, taxes or money transfers, food services and drinking place sales, gambling and other
vice good sales; *Southeast Asia is a subset of Asia-Pacific and the Southeast Asia figures
are also included in the Asia-Pacific totals

Source: eMarketer, Jan 2022

272410 eMarketer | Insiderintelligence.com




Cross-border E-commerce B2B

China's B2B Cross-Border E-Commerce Export
Market Size and Growth Rate (2016-2025)

30.0% 9.0% 34 gog
o 26.0% 55 pog

18.0% 24.0% 28.0% 24.0

112
93

7.4

57

42
3.2

15 20 2°

1.4

2016 2007 2018 2019 2020e 2021e 2022e 2023e 2024e 20Zhe
s ( hina's B2B Cross-Border E-Commerce Export Market Size (RMB: Trillion

=t Growih Rate (%)

Notes: 1. The statisticalscope of B2B cross-bordere-commerce export 2ize includes
infermation matchmaking and online trasaction size; 2. All historical scale data and
forecast scale data listed in the report are rounded (note: correctto one decimal place if
the difference is less than 1); the growth rate is calculated based on accurate numeric

values.
Source: iResearch Consulting Group.

Comparison between China's B2B and B2C
Cross-Border E-Commerce Export Market Share
(2016-2025)

2016 2007 2018 2019 2020e 2021e 2022e 2023e 2024e 20258
m K arket Share of China's B2C Cross-Border E-Commerce Export (%)

m K arket Share of China's B2B Cross-Border E-Commence E xport (%)

Source: iResearch Consulting Group.




Cross-border E-commerce B2C

El ano 2021 el cross-border
e-commerce represento un
15% de las ventas globales

de e-commerce

Se estima que en 2022-2030
crecera a tasas del 27%
promedio, comparado con el
e-commerce No CB que

crecera a un 10%

Cross Border B2C E-Commerce Market Size, By Region, 2018 - 2030
(USD Billion)

. = . . I I I I I

2018 2019 2020 2021 2022 2023 2024 2025 2026 2027 2028

B Morth America ™ Europe M Asia Pacific M Latin America M Middle East & Africa

Source: Polaris Market Research Analysis

2029 2030
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Canales de venta

Ecommerce propio - Marketplace Tiendas Especializadas
Pagina Web

TILOS, PASATIEMPOS Y MARCAS

ABY tra 0 J + W Tu carro estd vacio .
LS m n
WESLES. RO PARALESENGIN MENTACON VAVAYPRGK COCNA  OUTLET SABVSHOWER OO REGALDS  SUSTINTABLES
pw B @BED e o8 Qs 0
~ 7 @ : 2]
Bloques y encajes Y
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Pros Q

Muy util para mostrar todo tu catalogo
de productos.

Para que los consumidores los
conozcan y les puedan hacer
preguntas.

Util para conocer toda la variedad de
productos de su catalogo.

Habla de la seriedad de la empresa.

Mucho espacio para hablar de ustedes
y de su historia, beneficios de los

productos, etc.
Buena oportunidad de venta.

E-commerce propio - Pagina Web

Contra °

El trafico de potenciales clientes es
bajo y MUY CARO de atraer.

Es caro crear una pagina web y
tedioso, necesitas programados, crear
logistica de envios, etc.

Ejemplo:
nike.com



Marketplace
Pros 0 Contra °

Acceso a millones de potenciales _ Muy facil comparar precios y

clientes que buscan mi producto. competidores.
- Bajo costo de acceder a gran trafico. - El espacio en la gondola virtual no
siempre es el mas éptimo, depende
Respaldo de seguridad de pago para - Involucra costos.
los clientes.

L _ Ejemplo: Amazon.com
Suficiente espacio para hablar de las

bondades de su producto y su marca.

Opcién mas eficiente de
internacionalizar tus productos



Pros Q

Acceso a los clientes de la pagina.

La tienda en general te compra el
producto en formato mayorista o a
consignacion.

Respaldo de seguridad de pago para
los clientes.

Tiendas especializadas

Contra °

No eliges codmo presentar tus
productos ya que es decision de la
tienda.

No es facil entrar a este tipo de
tiendas, debe ser un producto muy
atractivo para el nicho de clientes.

Hay un margen que va para la tienda.

Ejemplo: wines.com



Recomendaciones

1. En la medida de lo posible tengan su propia pagina web, para que el cliente
Si quiere hacer un cross-check, sepa que son una empresa seria y respaldada.

2. En su propia pagina web probablemente van a vender un 10% de lo que
pueden vender en los marketplace ya existentes.

3. Si no tienen los medios para hacer una buena pagina web, empiecen
directamente en los Marketplace existentes.

LOS MARKETPLACE EXISTENTES SON SUFICIENTEMENTE BUENOS.

Prueben e iteren constantemente.



Problema

Actualmente las empresas de
distintas categorias, tamafnos y zonas
geograficas no estan logrando
implementar un modelo de e-
commerce cross-border

Dificultad en
recepcion de
divisas

Ausencia de
importadores
partners

Escasez de
soluciones
integradas

Regulaciones
aduanales

Pérdida de

oportunidades

Canales de
venta
desintegrados

Logistica
cross-border
ineficiente y
desintegrada

Bajo know-
how procesos

exportacion
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LAP Customer Journey
| PREEXPORT ) OMGOARDNG ) GROWTH

COMEXION COM

GESTIOM DE ENVIDS
OM PLATFORM

CROS5 BORDER
PARTHERS

1. BENCHMARKING 2 MARKETPLACE
0. PRE EXPORT
& PRICING OMNBOARDING
Preparamos tus productos Definimas precios v estrategia en Publicamos tus productos A través de nuestra plataforma
para ser exportados las plataformas de E-commerce en marketplaces globales realizamos toda la gestion para

mejorar la performance de tus
productos en marketplaces globa-
les

4 semanas promedio 8 semanas promedio Semana 12 —»



LAP Customer Journey

Preparamos tus productos
para ser exportados

1. BENCHMARKING
& PRICING

Cefinimos precios v estrategia en
las plataformas de E-commerce

COMEXION COM
PARTMERS LOGISTICODS

GESTION DE EMVIOS
OM PLATFORM

CROSS BORDER
PARTHERS

Z MARKETPLACE
ONBOARDING

Publicamos tus productos
en marketplaces globales

A traves de nuestra plataforma

realizamos toda la gestidn para

mejorar la performance de tus
productos en marketplaces globales

4 semanas promedio

8 semanas promedio

Semana 12 —»



LAP Customer Journey
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LAP Customer Journey

Etapa 1: Benchmarking y pricing

COMEXIGON COM
PARTNERS LOGISTICOS *‘.e_-qPLﬂEE May, *

GESTIOM DE EMVIDS ‘Sft-
M PLATFORM oy -,

CROSS BORDER
PARTHERS

Z MARKETPLACE
ONBOARDING

0. PRE EXPORT

Preparamos tus productos Definimos precios y estrategia en Publicarmos tus productos A través de nuestra plataforma
para ser exportados las plataformas de E-commerce en marketplaces globales realizamos toda la gestidn pars
mejorar la performance de tus
productos en marketplaces globs-

=

4 semanas promedio 8 semanas promedio Semana 12 —»



LAP Customer Journey

Etapa 1: Benchmarking y pricing

Search volume: N/A

TOTAL REVENUE &

2.419.271 USS

-
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LAP Customer Journey

Etapa 1: Benchmarking y pricing
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LAP Customer Journey

Etapa 1: Benchmarking y pricing

i O T 1

o

Método de pago LAP Marketplace Cliente final
1.5% Precio de Venta
(U Payoneer

Disponible para Ervio Costo vitrina .
la venta Crosshordar virtual Costo Bodegaje Costo Despacho
Precio EXW Referral Fee 15% Fulfillment
Fedtx amazon amazon amazon
L
r . E '




LAP Customer Journey

Etapa 2: Marketplace Onboarding

PARTNERS LOGISTICOS <PLACE M4
o ""Eq%
GESTION DE ENVIOS i Y
ON PLATFORM Ay E,

0. PRE EXPORT

Preparamos tus productos Definimos precios y estrategia en Publicarmos tus productos A través de nuestra plataforma
para ser exportados las plataformas de E-commerce en marketplaces globales realizamos toda la gestidn pars
mejorar la performance de tus
productos en marketplaces globs-
=S

4 semanas promedio 8 semanas promedio Semana 12 —»



LAP Customer Journey

Etapa 2: Marketplace Onboarding
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LAP Customer Journey

Etapa 2: Marketplace Onboarding
TUS CUENTAS DE LOS

—
MARKETPLACES CON

ek g i g NUESTRA PLATAFORMA

CONECTA Y SINCRONIZA

Configuracion de Cuenias parg Vendedores
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LAP Customer Journey

Etapa 2: Logistica - E-commerce Crossborder

PRE EXPORT

o % ema By, B

Pick Up Avion Bodega Amazon Ultima milla Cliente final
FedEx FedEx amazon amazon

F

uuq
Bodega 4{‘)—'_;
Productor g_@_

l:un:nlldl:iun Bodega importador

P
v
- N\
AN
“

+ Pick Up . Avion




LAP Customer Journey
| eeeocorr ) owsomeonc L

l. BENCHMARKING 2 MARKETPLACE
0. PRE EXPORT
& PRICING OMBOARDING
Preparamos tus productos Definimas precios v estrategia en Publicamos tus productos A través de nuestra plataforma
para ser exportados las plataformas de E-commerce en marketplaces globales realizamos toda la gestidn para

mejorar la performance de tus
productos en marketplaces globa-
les

4 semanas promedio 8 semanas promedio Semana 12 —»



LAP Customer Journey

Etapa 3: Marketplace Management

PRE EXPORT ONBOARDING

q - -
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MANAGEMENT GENERAL ACCIONES DE MARKETING EN MARKETPLACES
= Gestion inventario - PRC = Cupones volumen, etc.,
= Resolucién casos - PPS = Influencers linkeados a tus productos
= Oportunidades / fechas = Lightning Deals - Precios B2B
- Bloqueos / inactivos = Social promo code - Codigos de descuento para RRSS

= Reviews, devoluciones, otros = Promociones: buy 2 - pay = E-commerce Holidays



LAP Customer Journey

Etapa 3: Marketplace Management

PRE EXPORT ONBOARDING

Acesso al programa de
Reviews: VINE
- Sponsored Brands

- Amazon Brand Analitycs
- Proteccién de Marca

Registro de Marca / Brand
Registry / Trademark

- Contenido A+

- Amazon Store

Beneficios:

‘Storytelling
-Awareness
‘Posicionamiento



LAP Customer Journey

Etapa 3: Marketplace Management

PRE EXPORT ONBOARDING GROWTH

RESUMEN DE TUS VENTAS
EN MARKETPLACES




LAP Customer Journey

Etapa 3: Marketplace Management

PRE EXPORT ONBOARDING GROWTH

DETALLE DE LAS VENTAS
POR LOCALIZACION




LAP Customer Journey

Etapa 3: Marketplace Management

PRE EXPORT ONBOARDING GROWTH

INVERSION ESTRATEGICA DE
MARKETING EN MARKETPLACES

Voldmenes de bdsqueda, visualizaciones y clicks en anuncios =
Costo por click, nivel de competencia y click through rate =

Tasa de Conversion =
Relacidn entre gasto en marketing v ventas [(ACOS/TACDS) -

Punto dptimo de inversidn -



|
iContactanos!
I

‘1 E
=] Wy
L




