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prologo

En un mundo donde la tecnologia avanza a pasos agigantados y las
fronteras comerciales se desvanecen en el ciberespacio, el comercio
electrénico entre empresas (B2B) se ha convertido en un componente
esencial de la economia global. Este libro estd disefiado para actuar
como una guia clara y accesible que orienta a empresarios, ejecutivos y
profesionales a través del complejo escenario del comercio electrénico
B2B, ayuddndoles a aprovechar las oportunidades que este dindmico
sector ofrece.

La transicidon del comercio tradicional al digital no es simplemente
una opcidn, sino una necesidad imperativa para las empresas que
buscan no solo sobrevivir, sino prosperar en un entorno cada vez
mds competitivo. El comercio electrénico B2B abre un mundo de
posibilidades, desde ampliar mercados hasta optimizar cadenas de
suministro y mejorar la satisfaccion del cliente, todo ello a un ritmo y
escala que el comercio tradicional no podria igualar.

Este libro simplifica conceptos complejos en explicaciones sencillas
y directas, asegurando que cada lector, sin importar su grado de
experiencia previa, pueda entender y aplicar las ideas presentadas.
A través de estudios de caso, ejemplos reales y recomendaciones
prdcticas, los lectores ganardn una comprensién profunda de cémo
disenar y ejecutar estrategias efectivas de comercio electrénico B2B.

Los capitulos estdn cuidadosamente estructurados para guiar a

los lectores desde los fundamentos del comercio electrénico B2B,
incluyendo la configuracién de plataformas y la integracién de
sistemas, hasta estrategias avanzadas para la captacién y retencidn
de clientes, pasando por la optimizacidn de la logistica y la gestidon de
inventarios. Cada seccidn del libro estd disefada para proporcionar
tanto conocimiento tedrico como consejos prdcticos, asegurando que
los lectores puedan aplicar lo aprendido de manera efectiva y medible.

Al finalizar este libro, los lectores no solo comprenderdn mejor el paisaje
del comercio electrénico B2B, sino que también estardn equipados

con las herramientas necesarias para liderar sus empresas hacia un
futuro digital exitoso. Ya sea que esté buscando expandir su empresaq,
optimizar operaciones o mejorar la satisfacciéon del cliente a través de
soluciones digitales, este libro es su guia hacia la transformacidn.

Bienvenidos a una
exploracion exhaustiva del
comercio electronico B2B.

Importancia y valor del comercio electrdnico
en México: oportunidades B2B en la actualidad
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capitulo 1: fundamentos del comercio electrénico B2B

intfroduccion al comercio
electronico b2b

El comercio electrénico B2B es la transaccidén digital de bienes o servicios
entre empresas. A diferencia de los métodos convencionales como las
llamadas telefénicas o los correos electrénicos, estas operaciones se
llevan a cabo mediante plataformas digitales que incluyen pdaginas

web, aplicaciones mdviles y marketplaces especializados en B2B. Esta
modalidad no solo digitaliza y agiliza los procesos de compra y ventaq,
sino que también abre un nuevo canal de comunicacién y relacidn,
ofreciendo eficiencia y acceso a un mercado global siempre disponible.

Ademads, el servicio y acercamiento con la empresa pueden mantenerse

a través de ventas asistidas por call centers o mediante el poderoso canal
de WhatsApp.

diferencias clave entre B2B y B2C

&) 1 f
o o

& o=

(111]en
unje

Relaciones comerciales.

En B2B, las relaciones son generalmente
a largo plazo, basadas en la confianza
y colaboracidn, mientras que en B2C,
las transacciones son mds puntuales y

dirigidas directamente a los consumidores.

Los clientes B2B son decisores racionales
que buscan soluciones que mejoren la
eficiencia y rentabilidad de sus empresas,
mientras que los consumidores B2C a
menudo toman decisiones basadas en
emociones, influenciados por el precio,

la calidad y la marca.

Proceso de compra.

El proceso en B2B es mds complejo,
involucra multiples etapas de aprobacidn
y negociaciones, a diferencia del B2C,
que es mds directo y rdpido.

Estructura de Precios.

En B2B, los precios suelen ser flexibles
y negociables, dependiendo del
volumen y los acuerdos especificos.
En B2C, los precios son fijos y claros
para el consumidor.

7%
%

Estrategias de Marketing.

El marketing B2B se centra en la
generacion de leads y en construir
relaciones duraderas, mientras que el
B2C busca captar la atencién directa
del consumidor final, enfocdndose en
la promocidn y la publicidad.

Es importante reconocer que algunos
negocios B2C estdn comenzando a
enfocarse mds en conocer a sus
clientes y en la segmentacién para
mejorar su acercamiento.
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capitulo 1: fundamentos del comercio electrénico B2B

impacto economico
y tendencias del B2B

El sector B2B supera considerablemente al B2C en términos economicos.
Se estima que el comercio electrénico B2B alcanzé un valor de $12.2
billones USD en 2023, con una proyeccién de crecimiento anual del

14.7% de 2022 a 2028.

En México, el comercio electrénico B2B estd creciendo rdpidamente,
impulsado por factores como la penetracidn de internet y la adopcién
de tecnologias digitales. Algunos datos destacados incluyen:

Tamano del Mercado: Se estima que alcanzd los $120 mil millones
de ddlares en 2023, marcando un crecimiento del 17% respecto al
ano anterior.

Importancia Economica: Representa aproximadamente el 45% del
Producto Interno Bruto (PIB) de México, destacando su relevancia
para la economia del pais.

Adopcion Tecnologica: Las empresas mexicanas estdn adoptando
cada vez mds tecnologias digitales para sus operaciones B2B,
incluyendo plataformas de comercio electrénico y software de
gestidon de relaciones con clientes (CRM).

beneficios y desafios del B2B digital

desafios beneficios
Comprension del Canal Digital. Eficiencia Operativa.
A menudo, los desafios surgen de la visién del Automatiza procesos y reduce los tiempos y
negocio y la percepcién de competencia entre costos asociados con los ciclos de compra-venta.
canales.
Expansion de Mercado.
Roles del Canal B2B. Facilita el acceso a nuevos clientes mediante
La dependencia de los vendedores en campo modelos self-service.
puede ser problematica, especialmente en
situaciones como enfermedades o pandemias. Experiencia de Usuario Mejorada.
Un canal B2B digital reduce esa dependencia Aumenta la comodidad y opciones de compraq, al
y permite una gestion mas eficiente. tiempo que permite personalizar la experiencia
del cliente.

Seguridad de la Informacion.

Es esencial proteger los datos sensibles de

las empresas. Comprender las dindmicas, beneficios y

desafios del comercio electrénico B2B es clave

Complejidad Tecnica. para capturar el valor que ofrece el comercio
Desarrollar una plataforma B2B eficaz es un digital y para adaptarse eficazmente a un
reto, pero es fundamental para la evolucién entorno empresarial en constante evolucion.

de la compania.
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El comercio electrénico B2B no solo representa una evolucidén del
comercio tradicional entre empresas, sino que también abre un
panorama repleto de oportunidades y desafios Unicos. Para navegar
con éxito en este entorno dindmico, es crucial establecer una base
sdlida en varios aspectos criticos del negocio. A continuacién,
exploramos los pilares fundamentales que toda empresa debe
considerar para destacar en el comercio electrénico B2B:

UX, Ul y UX writing

Experiencia de usuario (UX).

La usabilidad, accesibilidad, funcionalidad,
arquitectura de la informacidn y el disefio de
interaccidn son fundamentales para asegurar
que los usuarios logren sus objetivos de manera
eficiente y satisfactoria.

Interfaz de usuario (Ul).

Los elementos visuales y funcionales deben
permitir una interaccidn fluida y agradable con
el sistema o aplicacién.

Escritura UX.

La claridad, concisidn, utilidad, tono adecuado y
precisidon en los textos son cruciales para guiary
ayudar a los usuarios a través de la plataforma.

optimizacion de
logistica y cadena
de suministro

Gestion eficiente.

Invertir en tecnologia para gestionar
pedidos de manera dgil, realizar
seguimientos en tiempo real y
comunicarte efectivamente con los
clientes mejorard significativamente
la precisidn y los tiempos de entrega.

propuesta de valor

(Qué te hace diferente?

Define claramente cdmo tus productos
o servicios resuelven un problema o
satisfacen una necesidad especifica de
tus clientes B2B.
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Al enfocarte en estos pilares fundamentales,
tu empresa no solo estard preparada para
competir, sino que también estard posicionada
para liderar en el cambiante mundo del
comercio digital B2B.
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El comercio electrénico B2B no es simplemente una extensién del
comercio tradicional; es una revolucidn en cdémo las empresas
interactuan y realizan transacciones. A continuacién, exploramos cémo
las empresas visionarias pueden desbloquear el valor oculto del B2B,
transformando cada aspecto de su modelo comercial a través de
innovaciones digitales. De igual forma, no perdamos de vista que la
flexibilidad del canal B2B online la podemos exponenciar a modelos
B2B2C o B2B2B.

1.
innovacion en publicidad: la
emergencia del retail media

El Retail Media se estd consolidando como una estrategia crucial
en el ecosistema del comercio electrénico,B2B no es para nada la
excepcion. Esta forma de publicidad digital permite a las empresas
colocar anuncios directamente en plataformas de comercio
electréonico donde su audiencia meta ya estd activa, maximizando
asi la relevancia y la eficacia de cada impresién publicitaria.

2.

modelos de atencion al cliente
en B2B: autoservicio vs.
asesoramiento personalizado

En el dmbito B2B, la eficacia de la atencidn al cliente puede definir el
éxito de una transaccion. La eleccién entre un modelo de autoservicio y

uno de asesoramiento personalizado debe basarse en una comprensién

detallada de las preferencias del cliente y la naturaleza del producto:

12




3.
impacto economico del
comercio electronico B2B

La adopcién del comercio electrénico en entornos B2B
no solo facilita transacciones mds eficientes sino que
también tiene profundas implicancias econdmicas:

5.
descifrando el
comportamiento de
compra

El andlisis avanzado de datos permite a las
empresas B2B no solo responder a las tendencias
actuales sino también anticipar futuras demandas:

4.
excelencia en atencion
y seguimiento al cliente

La tecnologia digital ofrece herramientas potentes
para mejorar la interaccién con el cliente:

6.
escalabilidad B2B2C

Business-to-Business-to-Consumer. Es un modelo de
negocio en el que la empresa (1) vende productos o
servicios a otra empresa (2) que, a su vez, los vende
al consumidor final (cliente final). En este modelo,

la empresa 1 actua como intermediaria entre la
empresa 2y el cliente final. Esto significa que la
empresa 1 no tiene una relacién directa con el cliente
final, pero si tiene una relacién con la empresa 2

que le permite llegar a ese cliente aumentando
rentabilidad y variedad de mercancia de productos.



7.
escalabilidad B2B2B

Business-to-Business-to-Business. Se refiere a una
empresa que vende sus productos o servicios a otras Caracteristicas clave
empresas, las cuales a su vez los revende a sus propios de un modelo B2B2B

clientes finales. Existen tres actores principales: .
! X princip Cadena de valor extendida.

El producto o servicio pasa por varias manos antes
de llegar al cliente final.

Relaciones estratégicas.

Las empresas B2B2B deben establecer relaciones
sdlidas con sus clientes B2B para garantizar una
colaboracidn efectiva.

Enfoque en el valor agregado.
Cada empresa debe agregar valor al producto para
que el cliente final esté dispuesto a pagar por él.

Marketing y ventas complejos.
Las estrategias de marketing y ventas deben dirigirse
a cada uno de los actores en la cadena de valor.

Mediante la implementacién de estas estrategias innovadoras,
las empresas no solo pueden maximizar su alcance y eficienciaq,
sino también establecer una posicidn dominante en el mercado
global. Al aprovechar las herramientas y técnicas disponibles,
los empresarios visionarios pueden transformar radicalmente
sus operaciones comerciales, descubriendo el verdadero valor
que el comercio electrénico B2B tiene para ofrecer.

14
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El comercio digital B2B ha sido testigo de numerosos casos de éxito en
los cuales diversas empresas han logrado transformar sus operaciones
y alcanzar un crecimiento significativo gracias a la implementacién de
estrategias digitales innovadoras.

Alibaba.

Este gigante es uno de los mayores marketplaces B2B del mundo,
conectando a millones de compradores y vendedores globalmente.
Alibaba ha revolucionado el comercio internacional, permitiendo

a pequenas y medianas empresas acceder a un mercado global y
facilitando la compra y venta de productos a granel.

El Corte Inglés.

Aunque principalmente reconocida como una cadena de grandes
almacenes, El Corte Inglés tuvo que establecer diversas alianzas para
optimizar su cadena de suministro digital, lo cual fue crucial para

su transiciéon al B2C. En su estrategia B2B, la empresa ha invitado a
diferentes proveedores con el fin de lograr una coordinacién que le
permita ofrecer una experiencia B2C de alta calidad.

16



Nadro.

Exponenciando el crecimiento de
Nadro a través de una plataforma
de eCommerce altamente eficiente.

el reto.

Nadro, es una de las empresas de distribucidon farmacéutica mds
importante de México, ha dominado la logistica de entrega de
productos farmacéuticos y de salud desde hace casi 80 anos.
Este mismo dominio debia verse reflejado en su sitio de comercio
electrénico por lo que la compafia buscaba una solucién que le
permitiera atacar principalmente los siguientes puntos:

> Inventarios y listas de precios que pudieran actualizarse en
tiempo real y de forma precisa.

> Una plataforma capaz de soportar el 100% de sus clientes y a
su vez, contar con la capacidad de segmentarlos por centro,
incluso logrando excluir y personalizar catdlogos en pro del
cumplimiento de las NOMS marcadas por COFEPRIS. No sin
menospreciar la agresiva estrategia de adopcién de mads y
nuevos clientes.

> Escalabilidad a la par del crecimiento de clientes.

> Tiempos dgiles de compra en cada transaccidn, veracidad
en las compras y certeza en los tiempos de entrega.

17

Gracias a Vinneren, Nadro,
empresa lider en distribucidon
y logistica de productos
médicos y farmacéuticos,
cuenta con una plataforma
de venta en linea eficiente

y confiable, congruente

con su estructura de venta

tradicional.




Todo lo anterior ha resultado en un crecimiento de ventas a través
del sitio de 16x vs. el ano pasado.

Las estrategias en el comercio electrénico B2B varian ampliamente
y deben ser cuidadosamente seleccionadas para alinearlas con

los objetivos generales de la compania. La eleccién correcta de
estrategia puede potenciar significativamente las operaciones de
una empresa y su posicion en el mercado. Este capitulo demuestra
la importancia de adaptar y personalizar las estrategias segun
las necesidades especificas y las condiciones del mercado para
optimizar los resultados.

18
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El avance imparable del comercio electrénico B2B nos lleva a

preguntarnos: ;qué desafios y oportunidades nos depara el futuro? A
medida que los modelos digitales B2B maduran, es crucial mantener una
perspectiva orientada hacia las tendencias emergentes que moldeardn
este dindmico mercado.

El comercio electrénico B2B se caracteriza por una innovacién constante,
donde la adopcidn de tecnologias avanzadas estd redefiniendo la forma
en que las empresas interactdan y tfransaccionan:




™= | arquitectura

~— orientada a eventos

Es un paradigma de diseno de software que se basa en la produccidn,
deteccidn, consumo y reaccién a eventos. Un evento puede definirse
como un cambio significativo en el estado de un sistema o aplicacién. Los
componentes del sistema se comunican entre si mediante la publicacién
y suscripcidon a eventos. Cuando ocurre un evento, se publica en un canal
de eventos. Los componentes que estdn suscritos a ese canal reciben una
notificacién del evento y pueden procesarlo en consecuencia:

serverless
computing

También conocido como computacion sin servidor, es un modelo de
ejecucion de nube en el que el proveedor de la nube se encarga de
la gestidon de la infraestructura, como servidores, sistemas operativos
y redes. Los desarrolladores solo necesitan preocuparse por escribir
y desplegar su cédigo, sin necesidad de aprovisionar o administrar
servidores.

Productores. Los componentes

que generan eventos.

Eventos. Los mensajes que se
publican en los canales de eventos.
Canales de eventos. Los mecanismos
por los que se transportan los eventos.
Consumidores. Los componentes que
reciben y procesan eventos

ccomo funciona?

En serverless, el cédigo se ejecuta en
contenedores o funciones que se invocan
a demanda en respuesta a eventos.
Estos eventos pueden ser generados por
usuarios, otras aplicaciones o incluso
cambios en los datos.




AR perspectivas
QO futurasy desafios

Mirando hacia el futuro, el comercio electrénico B2B se proyecta a
expandirse significativamente, catalizado por la adopcién generalizada
de soluciones digitales y una mayor integracién global.

Sin embargo, este crecimiento viene acompanado de desafios especificos:

El futuro del comercio electrénico B2B promete expansidon

y fransformacidén. Las empresas que logren capitalizar las
oportunidades emergentes mediante la adopcién y adaptacidn
a las nuevas tecnologias estardn mejor posicionadas para
liderar en este competitivo mercado. Las estrategias adoptadas
hoy definirdn el éxito de manana, y es crucial que las empresas
no sélo respondan a las tendencias actuales, sino que también
anticipen y moldeen el futuro del B2B.

La innovacidn constante y la adaptabilidad serdn los principales
determinantes de quienes liderardn el camino en el panorama
digital del comercio B2B.

22
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Acceso a mercados globales.

El comercio electrénico B2B rompe las barreras
geogrdficas, permitiendo a las empresas acceder
a nuevos mercados y oportunidades de negocio
a nivel mundial.

Reduccion de costos.

Operar digitalmente puede significar una reduccidon
considerable en los costos asociados con ventas,
marketing y servicio al cliente, al automatizar procesos
y reducir la necesidad de interacciones cara a cara.

Incremento de ventas.

Las plataformas B2B facilitan a los clientes el
proceso de encontrar y comprar productos, lo
que puede resultar en un aumento de ventasy
mejoras en la rentabilidad.

Relaciones fortalecidas con clientes.

Ofrecer una experiencia de compra
personalizada y eficiente ayuda a fortalecer
las relaciones con los clientes, promoviendo la
lealtad y la satisfaccion.

Plataformas de comercio electronico B2B.
Ofrecen la infraestructura necesaria para
desarrollar y administrar tiendas online, adaptadas
a las necesidades especificas del mercado B2B.

Herramientas de MKT B2B.

Esenciales para la generacidn y conversidon de
leads, ayudan a alcanzar y captar eficazmente
a clientes potenciales.

Analisis de datos.

Las herramientas analiticas permiten monitorear

tendencias del mercado y la efectividad de
campanas, proporcionando datos valiosos
para la toma de decisiones estratégicas.

Soporte técnico.

Asistencia especializada para asegurar la
correcta implementacién y funcionamiento de
las plataformas de comercio electrénico B2B.

Definir una estrategia clara.

Establecer objetivos claros, identificar el mercado
objetivo, desarrollar propuestas de valor Unicas y
seleccionar los canales de venta mds adecuados.

Seleccionar la Plataforma Adecuada.

Elegir una plataforma que no solo se ajuste al
presupuesto sino que también cumpla con los
requisitos especificos del negocio.

Optimizar la experiencia del usuario.
Disefar una interfaz intuitiva y agradable que
facilite la navegacién y compra, mejorando la
satisfaccidon del cliente.

Implementar marketing efectivo. Desarrollar
e implementar estrategias de marketing que
efectivamente lleguen y persuadan a los
clientes potenciales.
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capitulo 7: glosario

Automation.
Se refiere al uso de tecnologia y software para realizar tareas que
tipicamente requieren intervencién humana, de manera automdtica
y auténoma. La automatizacién puede aplicarse a procesos como
marketing, produccidn, gestidn de tareas, entre otros, con el objetivo
de mejorar la eficiencia y reducir errores.

API (Interfaz de Programacidn de Aplicaciones).
Conjunto de rutinas y herramientas que permiten la integracién y
comunicacion entre diferentes sistemas de software, facilitando la
automatizacidn de procesos en el comercio electrénico B2B.

Big Data.
Conjuntos de datos masivos que se analizan para revelar patrones,
tendencias y asociaciones, especialmente relacionados con el

comportamiento humano y las interacciones, proporcionando insights

valiosos para la toma de decisiones en negocios B2B.

Blockchain.
Tecnologia de registro distribuido que garantiza la transparencia,
seguridad y trazabilidad de las transacciones en lineq, siendo
fundamental para contratos inteligentes y pagos seguros en el
comercio B2B.

CDP (Customer Data Platform).
Es una plataforma de software que consolida y organiza datos
de clientes provenientes de multiples fuentes para crear un perfil
unificado de cada cliente. Esto permite a las empresas acceder a
datos completos y precisos para impulsar campafnas de marketing
personalizadas y mejorar la experiencia del cliente.

CRM (Gestion de Relaciones con Clientes).
Sistemas disefiados para gestionar y analizar las interacciones de la
empresa con sus clientes actuales y potenciales, con el objetivo de
mejorar las relaciones comerciales y promover la fidelidad.

Cadena de suministro digital.
La red digitalizada que permite la planificacién, implementaciéon y
control eficientes del flujo de bienes, servicios e informacidn desde el
punto de origen hasta el punto de consumo.

Ciberseguridad.
Prdcticas y tecnologias disenadas para proteger sistemas,
redes y datos de ataques digitales, esenciales para asegurar las
transacciones y la informacidn confidencial en el eCommerce.

Comercio movil.
Compra y venta de bienes y servicios a través de dispositivos moviles
una tendencia en crecimiento en el sector B2B.

Contrato inteligente.
Programas autoejecutables que se llevan a cabo en la blockchain,
donde los términos del contrato se cumplen automdticamente una
vez que se verifican las condiciones preestablecidas.
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Conversion.
La accidn de convertir a un visitante del sitio web en un cliente
pagador, crucial en las estrategias de marketing y ventas B2B.

Costo por adquisicion (CPA).
Métrica que mide el costo total asociado con adquirir un nuevo
cliente, esencial para evaluar la eficiencia de las campanas de
marketing B2B.

Customer Journey.
Representacidn del proceso completo que un cliente atraviesa al
interactuar con una empresa, desde el conocimiento inicial hasta la
compra y mds alla.

Datos estructurados y no estructurados.
Informacién organizada de manera fdcilmente interpretable por
mdgquinas (estructurada) versus informacién no organizada o en
formatos dificiles de procesar automdticamente (no estructurada).

Economia de plataformas.
Modelo de negocio basado en la creacién de plataformas digitales
que facilitan las interacciones y transacciones entre usuarios,
empresas y recursos, impulsando el comercio B2B.

ERP (Planificaciéon de Recursos Empresariales).
Sistemas de software que gestionan e integran procesos criticos de
negocio, como finanzas, cadena de suministro, operaciones, reportes,
manufactura y recursos humanos.

Experiencia del usuario (UX).
Disefo de productos digitales que enfatiza la usabilidad, accesibilidad
y placer proporcionado en la interaccién con el producto, crucial para
plataformas de comercio electrénico B2B.

eCommerce B2B.
Compra y venta electrénica de productos o servicios entre empresas,
caracterizada por transacciones de mayor volumen, procesos de
decision mds complejos y relaciones comerciales a largo plazo.

eProcurement.
Compra y suministro de bienes y servicios utilizando sistemas de
informacién y tecnologia de internet, mejorando la eficiencia y
reduciendo costos en procesos de compra B2B.

eWallet.
Billetera electrénica que permite a los usuarios almacenar multiples
métodos de pago, facilitando transacciones rdpidas y seguras en
comercio electrénico B2B.

Fintech.
Innovacidn y tecnologia aplicada al disefio y entrega de servicios
financieros y bancarios, mejorando las transacciones comerciales B2B.

Gestion de datos de producto (PDM).
Procesos y herramientas que se utilizan para gestionar informacidn
sobre productos, incluyendo descripciones, especificaciones y precios,
facilitando su distribucidon a través de canales de venta.
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IA (Inteligencia Artificial).
Simulacidn de procesos de inteligencia humana por sistemas
de computadoraq, aplicada en el comercio electrédnico B2B para
personalizacidn, automatizacidén y andlisis predictivo.

Integracion vertical.
Estrategia de negocio donde una empresa expande su operacion
dentro de su cadena de suministro, controlando multiples etapas de
produccidén o distribucion.

loT (Internet de las Cosas).
Red de objetos que incorporan sensores, software y otras tecnologias

para conectar e intercambiar datos con otros dispositivos y sistemas a

través de Internet, optimizando la cadena de suministro B2B.

Lead.
Potencial cliente que ha mostrado interés en el producto o servicio de
una empresa, fundamental en el proceso de ventas B2B.

Logistica inversa.
Proceso de mover bienes desde su punto de consumo final con fines
de captura de valor o disposiciéon adecuada, relevante en la gestidn
de devoluciones en B2B.

Marketplace B2B.
Plataforma en linea que conecta a vendedores y compradores
empresariales, facilitando la compra y venta de productos y servicios
entre empresas.

Modelo de suscripcion.
Modelo de negocio donde los clientes pagan una tarifa recurrente
para acceder a un producto o servicio, ganando popularidad en
soluciones B2B como software como servicio (SaaS).

Omnicanalidad.
Es una estrategia de gestion de canales de venta y puntos de
comunicacidon que tiene como objetivo la integracidon y alineacién de
todos los canales disponibles, como la tienda fisica, el sitio web, la
aplicaciéon mévil, los marketplaces, las redes sociales, entre otros.

Pago Por Clic (PPC).
Modelo de publicidad en linea donde el anunciante paga una tarifa
cada vez que su anuncio es clickeado, usado en campanas de
marketing digital B2B.

Personalizacion.
Adaptacidn de productos, servicios y experiencias de compra a las
necesidades y preferencias individuales de los clientes, clave para
mejorar la satisfacciéon y lealtad en B2B.

Product Information Management (PIM).
Es un sistema utilizado para centralizar y manejar de manera
eficiente toda la informacidén relacionada con los productos de una
empresa (descripciones, especificaciones, informacién de precios, y
datos multimedia).
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Plataforma como Servicio (PaaS).
Servicio de computacién en la nube que proporciona a los usuarios
un entorno para desarrollar, gestionar y operar aplicaciones sin la
complejidad de construir y mantener la infraestructura tipicamente
asociada con el proceso.

Propuesta de valor.
Declaracién que resalta cémo un producto o servicio resuelve
problemas o mejora la situacién del cliente, crucial para diferenciar
ofertas en el mercado B2B.

Proveedor de servicios logisticos (3PL).
Empresa que ofrece servicios de logistica y gestidon de la cadena de
suministro para otras empresas, esencial en el comercio electrénico
B2B para la optimizacidn de entregas y operaciones.

Realidad Aumentada (AR).
Tecnologia que superpone informacidn digital en el mundo real,
mejorando la experiencia del cliente, por ejemplo, permitiendo a los
compradores visualizar productos en su espacio antes de comprar.

Retargeting.
Técnica de marketing online que consiste en dirigir publicidad a
usuarios que ya han visitado un sitio web o utilizado una aplicacidn,
aumentando las tasas de conversidon en B2B.

SaaS (Software como Servicio).
Modelo de entrega de software donde las aplicaciones se alojan en
la nube y se accede a ellas a través de internet, popular en soluciones
empresariales B2B.

SEO (Optimizacidon de Motores de Busqueda).
Prdctica de aumentar la cantidad y calidad del trdfico a un sitio web
a tfravés de resultados orgdnicos en motores de busqueda, esencial
para la visibilidad en el comercio electrénico B2B.

Segmentacion de mercado.
Proceso de dividir un mercado objetivo en segmentos mds pequenos
y definidos, basados en caracteristicas como necesidades,
comportamientos o demografia, para dirigir mas efectivamente el
marketing y la oferta de productos.

Servicio al cliente.
Soporte y asistencia proporcionados a los clientes antes, durante y
después de la compra de productos o servicios, fundamental para la
satisfacciéon y retencién en B2B.

Sistema de gestion de contenido (CMS).
Software que permite crear, editar, y gestionar contenido digital sin
necesidad de conocimientos técnicos especializados, utilizado en la
creacidn y mantenimiento de sitios web de comercio electrénico.

Sostenibilidad.
Prdcticas y politicas empresariales orientadas a minimizar el impacto
ambiental y promover la responsabilidad social, cada vez mds
importante en las operaciones y estrategias B2B.
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Social Commerce.
Uso de redes sociales por parte de los vendedores para interactuar
con clientes, ofreciendo informacidn y respondiendo preguntas en
un entorno informal, para construir relaciones y fomentar ventas.

Supply Chain Finance.
Conjunto de soluciones financieras que mejoran la eficiencia de
capital de trabajo y reducen el riesgo de la cadena de suministro,
facilitando las operaciones comerciales entre empresas.

Tecnologia de nube.
Servicios de computacidn basados en Internet que proporcionan
acceso a recursos de Tl, como servidores, almacenamiento y
aplicaciones, sin la necesidad de infraestructura fisica propia.

Transformacion digital.
Reestructuracion de los procesos, productos y estrategias de una
empresa mediante el uso de tecnologias digitales para mejorar
significativamente su rendimiento.

Ul (Interfaz de Usuario).
Aspecto de una aplicacidén o sitio web con el que el usuario interactuaq,
incluyendo disefo, visualizacién y navegacién, fundamental para la
experiencia del usuario en plataformas B2B.

UX.
El diseno UX hace referencia a lo que experimenta el usuario antes,
durante y después de entrar en contacto con una pdgina web. Esta
experiencia no depende solamente del disefo, sino que implica lo que
representa una marca y lo que hace sentir a sus usuarios.

UX writing.
Es la prdctica de crear textos que guian al usuario a través de una
interfaz de producto, asegurando que la experiencia sea clara y
fluida. Se centra en la redaccidn de mensajes, instrucciones, botones,
errores, menus y otros elementos que interactdan con el usuario
dentro de aplicaciones, sitios web o software.

Valor de por vida del cliente (CLV).
Métrica que estima el valor total que un cliente aportard a una
empresa a lo largo de su relacidn, crucial para determinar estrategias
de retencién y adquisicién en B2B.

Venta cruzada.
Técnica de venta donde se ofrecen productos adicionales a un cliente,
basdndose en sus compras anteriores o intereses, para maximizar el
valor de la transaccién.

Webinar.
Seminario web utilizado como herramienta de marketing y
capacitacion, permitiendo a las empresas B2B interactuar con una

audiencia amplia a través de presentaciones o demostraciones online.

Workflow.
Conjunto de tareas procesables, estructuradas y repetibles necesarias
para completar un proceso de negocio, esencial en la automatizacion
y eficiencia de operaciones B2B.
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