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Presentación y 
Contexto



Historia
Seminarios virtuales Miércoles del exportador

+800 +350 



Nosotros
Desde el año 2017 somos el puente para que marcas latinoamericanas puedan vender e 

internacionalizar sus productos vía marketplaces globales.

+ 350 clientes

50 empleados

GMV: $10MM



Clientes Actuales & Partners



Nuestro Equipo

+50 profesionales comprometidos con un propósito
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Tendencias globales 
del e-commerce



E-commerce global



Tendencias e-commerce

Las ventas de E-commerce 

globales alcanzarán $7.4 

Trilliones en 2025

El 2025 el e-commerce 

representará un 24% de las 

ventas totales de retail



Retail Físico vs. Digital

La pandemia potenció las ventas 

de e-commerce en desmedro del 

retail físico

Se estima que el e-commerce 

seguirá creciendo a tasas x3 

respecto al retail físico



¿Cómo se mueve LATAM?



Cross-border E-commerce B2B



Cross-border E-commerce B2C

El año 2021 el cross-border 

e-commerce representó un 

15% de las ventas globales 

de e-commerce

Se estima que en 2022-2030 

crecerá a tasas del 27% 

promedio, comparado con el 

e-commerce No CB que 

crecerá a un 10%
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Canales de 
venta digitales



Canales de venta

Ecommerce propio -
Página Web

Marketplace Tiendas Especializadas



E-commerce propio - Página Web

Pros Contra

- Muy útil para mostrar todo tu catálogo 
de productos. - El tráfico de potenciales clientes es 

bajo y MUY CARO de atraer.

Ejemplo: 
nike.com

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

- Útil para conocer toda la variedad de 
productos de su catálogo.

- 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.

- Es caro crear una página web y 
tedioso, necesitas programados, crear 
logística de envíos, etc.



Marketplace

Pros Contra

- Acceso a millones de potenciales 
clientes que buscan mi producto.

- Muy fácil comparar precios y 
competidores.

Ejemplo: Amazon.com

- Bajo costo de acceder a gran tráfico.

- Acceso a preguntas y respuestas por 
parte de los clientes.

- Respaldo de seguridad de pago para 
los clientes.

- Suficiente espacio para hablar de las 
bondades de su producto y su marca.

- El espacio en la góndola virtual no 
siempre es el más óptimo, depende 
mucho del plan que contraten o los 
algoritmos de búsqueda.

- Involucra costos.

- Opción más eficiente de 
internacionalizar tus productos



Tiendas especializadas

Pros

- Acceso a los clientes de la página.

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

- Respaldo de seguridad de pago para 
los clientes.

Contra

- No eliges cómo presentar tus 
productos ya que es decisión de la 
tienda.

Ejemplo: wines.com

- No es fácil 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.



Recomendaciones

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

LOS MARKETPLACE EXISTENTES SON SUFICIENTEMENTE BUENOS.

Prueben e iteren constantemente.

2. En su propia página 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 página web, empiecen 
directamente en los Marketplace existentes.



Problema

Actualmente las empresas de
distintas categorías, tamaños y zonas
geográficas no están logrando
implementar un modelo de e-
commerce cross-border

Pérdida de 
oportunidades

Regulaciones 
aduanales 

Canales de 
venta 

desintegrados

Logística 
cross-border 
ineficiente y 
desintegrada

Bajo know-
how procesos 

de 
exportación 

Escasez de 
soluciones 
integradas

Ausencia de 
importadores 

partners 

Dificultad en 
recepción de 

divisas 

X
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E-commerce 
crossborder journey



LAP Customer Journey



LAP Customer Journey



LAP Customer Journey



LAP Customer Journey 
Etapa 1: Benchmarking y pricing
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LAP Customer Journey 
Etapa 1: Benchmarking y pricing



LAP Customer Journey 
Etapa 2: Marketplace Onboarding



LAP Customer Journey 
Etapa 2: Marketplace Onboarding



LAP Customer Journey 
Etapa 2: Marketplace Onboarding



LAP Customer Journey 
Etapa 2: Logística - E-commerce Crossborder



LAP Customer Journey 



LAP Customer Journey 
Etapa 3: Marketplace Management
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LAP Customer Journey 
Etapa 3: Marketplace Management



LAP Customer Journey 
Etapa 3: Marketplace Management



¡Contactanos!


