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La Guia Definitiva del eCommerce B2B

Caso Agro y Acero: Ddlar Divisa, multimoneda y actualizacion por Tipo de
Cambio

Un estanciero compra repuestos para la cosechadora John Deere, cubiertas Pirelli de tractor y
silobolsas. Los componentes vienen de afuera. Tu margen como distribuidor agroindustrial es minimo.
Si vendés en pesos a "precio fijo de ayer", una micro-devaluacién del 3% a la mafiana de hoy te liquida
la utilidad de todo un contenedor.

Arquitectura Bimonetaria Fuerte (Dual Currency Core)

En el ERP, un motor de arranque importado de Alemania cuesta siempre USD $1.200 (Lista Base
Fuerte).

Si la plataforma Ecommerce de Agro intenta copiar "los precios en pesos fijos de una vez por noche",
al dia siguiente esta regalando plata ante saltos cambiarios (FX Rate Spikes).

El Célculo de Vuelo (On-the-fly Pricing):

El cliente en el campo navega el sitio web. El cédigo del portal B2B esta leyendo cada hora una API
central (Ej: Banco Nacion, o Bloomberg FX).

- El cliente ve "Motor a $1.320.000" (Calculado en vivo).
- Agrega al carrito y pasa al checkout a las 11:59 AM.

- Al presionar Pagar (Generar Orden Multiple o usar eCheq diferido), la plataforma hace un SNAPSHOT
(Toma foto de auditoria): "El contrato se cerr6 bajo TC Referencia: 1 USD = 1.100 ARS. Total Factura
de Crédito a Emitir en pesos: $1.320.000."

La trampa de la cotizacion abierta (Open Quote)

Si el cliente emite la compra para pagar "Por Transferencia al momento de recibir la mercaderia 30 dias
después”, la orden B2B pasa a modalidad "Délar Abierto". La factura se va a emitir no al precio de hoy,
sino al tipo de cambio de la fecha efectiva de pago o remito. Esta flexibilidad financiera requiere que

tu B2B envie la informacién condicional perfectamente clara a tu sistema ERP (SAP/Tango/Softland),
evitando litigios contables con gigantes corporativos.

Evolucion Mayorista: Cuando el distribuidor se transforma en su propio
Marketplace

Es el suefio final del distribuidor exitoso: "Llegé un momento en que tenemos el control absoluto de
15.000 clientes minoristas, pero no nos da el capital (ni los metros cuadrados de galpon) para tener
todas las marcas que nos piden. Entonces, nos convertimos en intermediarios digitales puros".

De 1P (First-Party) a 3P (Third-Party)

Amazon lo hizo primero. Venden sus propios productos, pero la plata real la hacen permitiendo que
otros vendan en su plataforma.

En industrias altamente fragmentadas (Ferreteria, Agro, Salud), un distribuidor dominante puede
"abrir" su sistema B2B hacia un modelo hibrido:

- Venta propia: Los productos de altisima rotacién los seguis comprando e importando vos. (Margen 30%).

-Venta de Terceros (Marketplace): Le das un panel (Seller Center) a fabricantes secundarios. Ellos
suben su inventario a tu web B2B. Cuando un cliente te compra, el pedido se rutea al fabricante, él



despacha, y vos mordés un 8% de comision por juntar las puntas sin tocar una sola caja.

El terror del Split Payment (Pago Dividido)

Este modelo no se puede armar instalando un plugin barato. La complejidad legal y financiera es
masiva.

Si el cliente (Corralon) arma un carrito de $5.000.000 y te paga a vos con eCheq. Pero $2M son
productos tuyos, $2M son del Fabricante A y $1M son del Fabricante B. Tenés que armar una
arquitectura de "Routing de Dinero" o Facturacion por Mandato para evitar que AFIP te cobre Ingresos
Brutos sobre $5 millones cuando en realidad vos solo ganaste una comision del 8% sobre lo de
terceros.

Si querés jugar este juego a nivel regional, plataformas como VTEX (Arquitectura nativa Multi-seller) o
integrar un motor potente como Mirakl sobre tu B2B es obligatorio. Intentar hacer esto a mano
requiere levantar rondas de inversion propias de una startup Fintech.

Caso Farmaceéutico: Trazabilidad de lotes FEFO y fechas de vencimiento

Un laboratorio vende suplementos dietarios. El portal B2B recibe un pedido por 1.000 frascos de una
gran cadena de farmacias. Si la plataforma de ecommerce y el ERP no "hablan" en el idioma de los
"Lotes" (Batches), el operario del depdsito puede manotear la primera caja que ve en la estanteria.
Pasan los meses, y los frascos que quedaron atras en el galpon se vencieron. Acabas de perder USD
$20.000 en mermas por mal ruteo de software.

Trazabilidad Serializada a nivel Checkout

Las arquitecturas logisticas conectadas no trabajan con "El SKU del producto base". Trabajan con el
SKU Variante Lote.

- El cliente carga 1.000 frascos.

- Lote A: 1.000 frascos (Vence 10/2026).

- Lote B: 4.000 frascos (Vence 01/2028).

- El sistema (Regla FEFO) asigna rigidamente el Lote A a esta compra web.

Esto no solo es por eficiencia financiera. En la industria médica, si ANMAT o FDA levantan una "Alerta
de Recall" (Retiro del mercado) del Lote A por contaminacion, vos necesitas entrar a tu backoffice de
Ecommerce y presionar un botén que te diga exactamente a qué 3 droguerias les enviaste esa partida
exacta. La vida de los pacientes depende de esa base de datos.

Caso Ferreteria Industrial: Vendiendo tornillos por Kilo, Caja y Gramo

Entras al portal B2B de un distribuidor de bulones. Buscéas "Tornillo Parker 8x1". El precio dice $0.05.
En "Cantidad" ponés 1y apretas comprar. El sistema te acaba de vender un objeto de 3 gramos por 5
centavos, y ahora el depésito tiene que gastar una caja de cartén de $500 y un flete para mandarte esa
estupidez. Las plataformas disefiadas para B2C fracasan miserablemente en el rubro industrial.

Arquitectura UoM (Units of Measure)

El comercio industrial requiere multiplicadores y restricciones duras a nivel carrito (Hard constraints).
- EI SKU Base es el Tornillo P8x1 (Stock: 100.000 unidades en el ERP).

- Caja Pequefia (100 Unidades) - $5.00

- Caja Master (1.000 Unidades) - $45.00 (10% Desc implicito)

- Cajon Granel (10 Kilos aprox 5.000 Unidades) - $200.00

Si el cliente elige "Caja Master", el ecommerce manda al ERP la orden de restar "1.000 Unidades
Base" del inventario. La plataforma tradujo el envase comercial en un descuento atémico en el galpon.



Este nivel de abstraccién es obligatorio para industrias quimicas (Litros vs Tambores de 200L) y
buloneras.

Caso Construccion y Acero: Lidiando con el flete del peso vs volumen

Un cliente compra de tu corralén 3 pallets de ladrillos huecos (Volumen grande, peso bajo relativo) y 5
pallets de varillas de acero (Volumen minimo, peso destructivo). El algoritmo del ecommerce le cobra
envio como si fueran zapatillas. Al llegar a la transportista, el camionero te dice: "Maestro, me
hundiste los elasticos del acoplado, te tengo que cobrar tres viajes". Perdiste plata en logistica (Freight
Bleed).

El Algoritmo de Consolidacién de Cargas (LTL)

El ecommerce B2B "Heavy Duty" (Pesado/Industrial) elimina los plugins de Correo Argentino o
Shipnow. Utiliza integraciones con TMS (Transport Management Systems) o grillas de flete LTL
(Less Than Truckload).

El calculo volumétrico (Peso Dimensional):

El camion que usas tiene 90 metros cubicos de caja y tolera 28 toneladas. El carrito procesa la
sumatoria:

- Total kilos del carrito: 18.000 kg.

- Total metros cubicos de mercaderia sumada: 60 m3.

El sistema usa el factor de conversién CBM (Cubic Meters). Verifica qué namero es el limitante (En este
caso, la tara por peso), y se lo envia a una matriz de fletes configurada por zonas y cédigo postal
(Zonificacion de Transportes Cruz del Sur / Expresos de carga pesada).

El Ruteo segun el Suministro (Drops)

Ademas, a diferencia de vender libros, los cafios estructurales de 6 metros no doblan en la esquina de
un barrio residencial. EI B2B debe validar atributos geogréficos. Si la direccion de entrega del cliente
en el checkout tiene tildada la bandera "No apto para Semi-remolques”, el sistema debe recotizar el
envio usando dos camiones chicos tipo Chasis en vez de un mosquito gigante, alertando al area
logistica.

Exploded Views: Vendiendo repuestos agricolas mediante mapas
interactivos (Planos Despiece)

Un productor de soja en medio del campo tiene la sembradora rota (Downtime). Cada hora parado
pierde miles de ddlares. Necesita un engranaje. Entra al buscador B2B y pone "Engranaje lateral". El
sitio le escupe 4.000 resultados idénticos. El productor entra en panico y llama al 0800, esperando 40
minutos en linea para que un humano lo asista. Tu B2B es un portal inGtil si no entiende el contexto
visual.

Planos Interactivos SVG (Shoppable Schematics)

Los portales B2B modernos para industria pesada, automotriz (OEM) o0 maquinaria, abandonaron la
lista aburrida de textos. Subieron la apuesta al mapeo visual (Image Mapping).

- El cliente navega a "Cosechadora Modelo Z-2000 -> Sistema de Transmision".

- La pantalla carga un plano técnico estilo Autocad (En formato vectorial web SVG para carga instantanea
y que permite hacer "Zoom infinito" sin pixelarse).

- El usuario pasa el mouse (Hover) por arriba del grafico y las piezas se iluminan de amarillo.

- Al posarse sobre el ruleman central, aparece una cajita flotante (Tooltip) que dice: "Ruleman de bolas
20mm - Ref: #555 - Precio: $14.000 - En stock (4)" y un boton que dice [+ Agregar al Pedido].



Esta experiencia de usuario elimina la Devolucién de Mercaderia por Error (RMA) casi a cero, porque el
comprador tuvo la certeza visual absoluta de qué tuerca estaba pidiendo, sin necesidad de hablar con
un experto de mostrador presencial.

Caso Repuestos Automotores: Vendiendo por Numero de Pieza (OEM /
VIN)

Un taller mecanico (tu cliente B2B) no entra a tu ecommerce a "inspirarse" viendo fotos de filtros de
aceite. Entra con un manual engrasado buscando el codigo OEM 1J0-129-620. Si tu buscador le
devuelve "No se encontraron resultados" porgue él le puso guiones y tu base de datos no, acaba de
irse a comprar a tu competencia.

La tirania de los catalogos automotores

El mercado aftermarket (autopartes) tiene la estructura de datos mas hostil del retail.
- SKU propio: Tu cédigo de producto (Ej: "FIL-1234").
- Cédigo OEM: El cédigo oficial de Ford/VW (Ej: "7M0819644").

- Codigos de Reemplazo/Equivalencias: Los cédigos de competidores (Mann, Fram, Bosch) que son
exactamente la misma pieza. (Ej: un filtro Bosch "0986B00001" es igual al Fram "PH2870A").

- Aplicaciones (Vehiculos): Esta pieza aplica a 40 modelos de autos diferentes, de distintos afios y
motorizaciones.

Buscador Inteligente: El vendedor virtual

Un mostrador de repuestos funciona porque el vendedor humano sabe que "el filtro del Gol le va al
Voyage". El B2B tiene que saber lo mismo.

Arquitectura de Equivalencias (Alias Searching):

Plataformas maduras permiten subir una tabla de sinénimos cruzados. Cuando el mecénico tipea el
codigo de Fram en tu buscador, el motor de Elasticsearch lee la matriz, dice "Este cédigo de Fram
equivale a nuestro SKU interno FIL-1234", y se lo muestra instantaneamente.

Filtro "Ano / Marca / Modelo" (YMM)

Es el Santo Grial de las autopartes. Un sistema de filtros en cascada:
- Seleccione Marca (Peugeot)

- Seleccione Modelo (208)

- Seleccione Ao (2021)

- Seleccione Motorizacion (1.6 VTi)

Solo para llegar a esto, necesitas una base de datos de compatibilidades (Data TecDoc o similar)
cruzada contra tu inventario. Una plataforma B2C (Tiendanube/Shopify) revienta intentando hacer
esto con "Tags", porque terminas teniendo productos con 3.000 tags colgados. Necesitas una
plataforma con Atributos Multidimensionales Indexados.

Bitobee vs CommerceUp: ¢ Cual elegir para digitalizar tu venta mayorista?

Digitalizar el canal mayorista es un paso critico. La eleccion entre Bitobee y CommerceUp depende
directamente de tus ambiciones de crecimiento.

Bitobee: Simplicidad para el inicio

Bitobee es una excelente opcion para empresas que estan dando sus primeros pasos en el mundo
digital y necesitan algo simple. Es ideal si buscas una herramienta de toma de pedidos basica, sin



complicaciones técnicas y no tenés planes inmediatos de escalar a una operacion de gran volumen o
integraciones complejas.

CommerceUp: La plataforma para escalar sin limites

Cuando el canal B2B deja de ser un "anexo" y se convierte en el nlcleo de la estrategia comercial,
CommerceUp toma la delantera. Esta disefiada para empresas que aspiran a automatizar procesos
profundos: sincronizacion de stock multi-depdsito, gestion avanzada de impuestos y una integracion
robusta con el ERP.

Elegi Bitobee si: Necesitas algo rapido, simple y no aspiras a hacer crecer agresivamente tu canal B2B
en el corto plazo.

Elegi CommerceUp si: Tu objetivo es liderar el mercado mayorista, optimizar la rentabilidad mediante
la automatizacion y contar con una infraestructura que soporte el crecimiento exponencial.

Shopify Plus vs. plataformas B2B nativas: analisis con datos reales

Shopify Plus promete cubrir necesidades B2B, pero ¢ realmente resuelve lo que un distribuidor
mayorista necesita? Este andlisis va mas alla del marketing.

Funcionalidades Criticas

- Listas de precios - Shopify limita a 25 catalogos; las nativas son ilimitadas.
- Cuenta corriente - Funcionalidad vital en B2B no nativa en Shopify.
- Integracion ERP - Las plataformas nativas ofrecen sincronizacion profunda con sistemas locales.

Shopify vs Tiendanube: ¢ Cuando saltar a una plataforma internacional?

Tanto Shopify como Tiendanube son lideres en el segmento SaaS, pero sus techos de cristal son
diferentes.

Tiendanube: La zona de confort del emprendedor

Es la puerta de entrada ideal. Si vendés ropa, accesorios o productos simples de consumo masivo,
Tiendanube ofrece todo lo que necesitas a un precio local. Su gran debilidad es la rigidez: cuando
guerés personalizar el flujo de pago o integrar herramientas avanzadas de marketing, te encontras con
una plataforma cerrada.

Shopify: Escalabilidad y Ecosistema

Migrar a Shopify suele ser el siguiente paso natural para marcas que ya tienen una traccion sélida. El
ecosistema de apps de Shopify permite hacer casi cualquier cosa en el frente del consumidor (B2C).
Sin embargo, ser critico con su capacidad B2B es fundamental: incluso con Shopify Plus, muchas
funciones mayoristas se sienten como "parches" sobre una estructura pensada para la venta unitaria.
En resumen: Tiendanube es para quienes estadn empezando y buscan simplicidad extrema. Shopify es
para marcas B2C consolidadas que necesitan integraciones internacionales y una mayor flexibilidad
en el disefio.

VTEX B2B vs CommerceUp: comparativa técnica para distribuidores

Elegir plataforma B2B en Latinoamérica suele reducirse a una batalla entre gigantes Enterprise (como
VTEX) y soluciones B2B nativas agiles (como CommerceUp by SourcingUp). Desarmamos el
marketing para ver qué hay debajo del capd.



El enfoque VTEX: "Composable Commerce"

VTEX B2B no es un producto monolitico que instalas y ya. Es un ecosistema (B2B Suite, Master Data,
Trade Policies) que tu agencia implementadora debe ensamblar. Funciona con un modelo B2C
potente al que se le superponen capas de l6gica corporativa.

- Pro: Capacidad de customizacion infinita. Arquitectura MACH (Microservicios, API-first, Cloud,
Headless). Ideal si tu operacion requiere reglas extremadamente fuera de lo coman.

- Contra: TCO (Costo Total de Propiedad) altisimo. Las Trade Policies (listas de precios) son complejas
de gestionar. Implementaciones lentas.

El enfoque CommerceUp: "B2B Out-of-the-Box"

CommerceUp nacié para el mercado mayorista. No adapta un modelo de venta directa, sino que sus
pilares base son clientes, listas de precios y cuentas corrientes.

- Pro: Time-to-market. Lo que en VTEX requiere semanas de configuracion de Master Data (ej: limites de
crédito), en CommerceUp es un switch nativo. APIs pensadas especificamente para sincronizar ERPs
de distribuidores latinos.

- Contra: Si ademas de tu negocio mayorista tenés un D2C masivo con picos de Black Friday de 50.000
concurrentes, VTEX tiene mejor pedigri en ese segmento especifico.

Comparativa funcional

El veredicto

Si tu empresa factura mas de 100M USD/afio, tiene un equipo de ingenieria in-house grande y
operaciones multi-pais complejas con B2C y B2B mezclados, VTEX es una inversion justificable.

Si sos un distribuidor, importador o fabricante regional (facturacién 5M - 50M USD) cuyo negocio
principal es vender a revendedores y necesitas digitalizar tu operacion rapido sin quedar rehén de una
agencia, CommerceUp es la decision financiera y técnica mas inteligente.

VTEX vs Shopify Plus: ¢ Cual es mejor para el mercado corporativo?

Elegir entre VTEX y Shopify Plus no es una cuestion de cual es "mejor", sino de qué nivel de
complejidad operativa puede manejar tu equipo.

VTEX: La potencia del Composable Commerce

VTEX se ha posicionado como la opcién predilecta para empresas que requieren una orquestacion
compleja. Su arquitectura permite manejar multiples depdsitos, pedidos divididos y una légica de
precios muy granular. Sin embargo, su curva de aprendizaje es empinada y requiere partners
especializados para cualquier modificacion profunda.

Shopify Plus: Velocidad sobre Personalizacion

Shopify destaca por su facilidad de uso y velocidad de implementacion. Es ideal para marcas que
quieren salir rdpido al mercado. El problema surge cuando intentas forzar flujos B2B complejos que no
estan contemplados nativamente; ahi empezés a depender de una "selva de plugins" que pueden
comprometer la estabilidad del sitio.

- VTEX: Mejor manejo de logistica multi-nodo y B2B nativo complejo.

- Shopify: Ecosistema de aplicaciones gigante, pero limitado en personalizacion del checkout
corporativo.

En conclusion, si buscas una solucién "llave en mano" y tu operacion es mayormente B2C, Shopify gana.



Si tu negocio es puramente corporativo con integraciones profundas a un ERP, VTEX ofrece bases
mas solidas, aunque a un costo de implementacion superior.

VTEX vs Tiendanube: Comparando el Mundo Corporativo con el
Emprendedor

Es comun que empresas que estan creciendo intenten comparar VTEX con Tiendanube, pero la
realidad es que resuelven problemas totalmente diferentes.

Tiendanube: El estandar para el B2C inicial

Tiendanube es una plataforma fantastica para quienes inician en el ecommerce, especialmente en
rubros como moda y hogar. Es simple, econémica y permite tener una tienda online en minutos. Sin
embargo, no es una plataforma pensada para el B2B. Carece de listas de precios por cliente,
validacién de CUIT en checkout y gestion de cuenta corriente.

VTEX: La solucion para el Enterprise

VTEX esta disefada para empresas que ya facturan millones y tienen procesos logisticos y fiscales
complejos. Su capacidad de integracion con ERPs de clase mundial y su motor de promociones
avanzado la sitlan en una liga superior, pero con costos que un emprendedor no podria justificar.

Si tu objetivo es vender por mayor con reglas de negocio dinamicas, Tiendanube se quedara corta muy
rapido. Es una herramienta de entrada, no una solucion de escalabilidad corporativa.

Ecommerce B2B en México: La explosion del Nearshoring y la cadena de
suministro

Con billones de délares de inversion extranjera directa ingresando a los parques industriales de
Monterrey, Tijuanay el Bajio, los proveedores de insumos (acero, quimicos, ferreteria industrial)
enfrentan clientes corporativos hiper-exigentes que demandan eficiencia logistica de nivel mundial. El
fax y el teléfono han muerto.

CFDI 4.0: El Checkout Mexicano

La adopcion del B2B en México tiene un cuello de botella técnico estricto: el SAT (Servicio de
Administracion Tributaria). A diferencia de otros paises donde la factura es un proceso posterior, en
México la data fiscal debe estar embebida en el Checkout.

- El portal B2B debe tener validaciéon de RFC en tiempo real.
- El carrito debe permitir la seleccion del "Uso de CFDI" (Gastos en general, Adquisicion de mercancias).

- El médulo de pagos debe soportar "Complemento de Pago" automatico si la venta a crédito es saldada
posteriormente a través del portal.

Catalogos Bilingiies y PunchOut

Debido al Nearshoring, los compradores muchas veces son ejecutivos estadounidenses o coreanos
operando plantas en México. Las plataformas B2B lideres deben soportar Catadlogos Multi-idioma de
arquitectura profunda (PIM), y permitir integraciones PunchOut cXML, para que las filiales de
empresas globales (como Ford o Tesla) puedan comprar directamente desde sus sistemas SAP
Ariba hacia el proveedor mayorista local mexicano.

GraphQL vs REST: Arquitectura APl moderna para B2B

En portales B2B con miles de SKUs y atributos técnicos complejos, la eficiencia en la comunicacion



entre el frontend y el backend es critica para la experiencia del usuario.

El Problema del Overfetching

Las arquitecturas REST tradicionales suelen devolver objetos JISON masivos, consumiendo datos y
bateria innecesariamente, especialmente en dispositivos moviles utilizados en depdsitos o por
vendedores en la calle.

La Elegancia de GraphQL

GraphQL permite realizar consultas precisas en un solo "viaje" al servidor, obteniendo Unicamente los
campos requeridos. Esto no solo acelera la carga sino que simplifica el desarrollo de interfaces
dindmicas y potentes.

Arquitectura MACH: ¢ Tienen sentido los microservicios en B2B?

La arquitectura MACH (Microservices, API-first, Cloud, Headless) es tendencia, pero su
implementacion en el B2B regional requiere una evaluacién cuidadosa de costos y capacidades
técnicas.

Monolito vs. Microservicios

Mientras que un monolito modular ofrece simplicidad y robustez para la mayoria de las empresas, los
microservicios estan diseflados para organizaciones globales con miles de ingenieros que necesitan
desplegar cambios constantemente sin interrupciones.

Costos Ocultos y Complejidad

Implementar microservicios implica gestionar infraestructuras complejas (Docker, Kubernetes),
enfrentar latencias de red entre servicios y lidiar con una facturacion de nube mucho mas elevada y
fragmentada.

La Via del Medio: Monolito Modular

Para la mayoria de los distribuidores, un monolito modular bien estructurado proporciona la flexibilidad
necesaria y APIs robustas sin la pesadilla operativa de gestionar docenas de servicios
independientes.

Migracion AS400 y sistemas Legacy: El desafio de modernizar el B2B
Muchas distribuidoras tradicionales dependen de sistemas AS400 o ERPs legacy que, aunque
estables, no fueron disefiados para la agilidad del comercio digital.

El Puiio de Hierro de los Sistemas Legacy

Los sistemas antiguos son la columna vertebral de muchas empresas, pero actian como un cuello de
botella para la innovacion. La clave es no intentar reemplazarlos de golpe, sino crear una capa de
abstraccion.

Arquitectura de Coexistencia

Utilizar un middleware permite que el ecommerce "hable" con una base de datos moderna
sincronizada, mientras que el AS400 sigue procesando la l6gica contable pesada de fondo.



Hacia una Operacion Agil
Modernizar la capa de presentacion y la interaccion con el cliente sin tocar el nacleo transaccional

estable permite dar el salto digital con un riesgo controlado y una inversién escalable.

Motor de Reglas de Precios B2B: Logica de descuentos por volumen 'y
escalonados

En el B2B, el precio casi nunca es Unico. Depende del volumen, del historial del cliente, de convenios
especificos y de promociones temporales.

Complejidad de las Tarifas Mayoristas

Implementar un motor de reglas robusto permite gestionar multiples listas de precios y descuentos
cruzados sin errores, asegurando que cada cliente vea siempre su condicion comercial pactada.
Descuentos por Volumen y Cantidad

La légica de "mas compras, menos pagas" debe ser transparente en el carrito de compras,
incentivando al cliente a aumentar su volumen de pedido para alcanzar el siguiente nivel de
descuento.

Sincronizacion con el ERP

La mayor dificultad técnica es asegurar que el precio calculado en la web coincida exactamente con el

que luego procesara el ERP en la factura final, evitando fricciones administrativas.

Performance: Como cargar un catalogo de 100.000 SKUs en menos de 2
segundos

Un catalogo masivo puede ser el mayor activo de un distribuidor, pero si no carga rapido, se convierte
en un obstaculo para la venta.
Indexacion y Motores de Busqueda Dedicados

Para manejar volimenes de 100.000 o mas SKUSs, es imprescindible separar la busqueda del motor de
base de datos transaccional, utilizando herramientas como Elasticsearch o Algolia que permiten
resultados instantaneos.

Estrategias de Caché de Capas

Implementar caché en mltiples niveles (servidor, base de datos y navegador) asegura que los datos
que no cambian frecuentemente se sirvan de manera casi inmediata al usuario final.
Optimizacion de Activos

El uso de formatos de imagen modernos (WebP) y la compresion de archivos estaticos son

fundamentales para reducir el peso de la pagina y mejorar el rendimiento en conexiones moviles.

ABM + Ecommerce: Landing Pages personalizadas para cada
mega-cuenta

Un gerente comercial esta negociando una cuenta de "ropa de trabajo" para 10.000 empleados de
una petrolera. Para presentar su propuesta, va con un Powerpoint y un catalogo en PDF. Su



competidor va con un iPad y le muestra al de Compras de la petrolera un portal B2B real, ya
ploteado con el logo de YPF, con sus camisas y borcegos ya pre-cargados a su precio negociado.
¢, Quién gana el contrato?

Experiencias Hiper-Segmentadas (Micro-Sites B2B)

Las plataformas avanzadas de B2B permiten crear "Storefronts" o "Micro-Sites" derivados del
catalogo principal, pero empaquetados para un Unico cliente.

- URL Unica: https://tuempresa.com/portales/cliente-ypf

- Branding: Los colores del boton, los banners del carrusel y los mensajes de bienvenida estan tuneados
para la identidad corporativa de la cuenta compradora.

- Catalogo Podado: No ven la ropa de oficina ni de salud, solo ven ignifugos e indumentaria de campo
petrolero, que es lo que negocian por licitacion.

Esta demostracién de fuerza tecnolégica transmite a la gerencia de compras una sensacion absoluta de
control y estandarizacién. Ven que no estan comprandole a "un proveedor que anota en Excel", sino a
un partner tecnologico capaz de integrarse con sus procesos de procuracion interna (Procurement /
Punchout).

Pricing Matrix: Cémo aplicar precios por volumen sin destruir los margenes

En un portal B2C, el precio es el precio. Quizas hay un cupén del 10%. En B2B, un gerente comercial
maneja hojas de calculo con tantas excepciones, bandas y descuentos por linea que codificarlas
parece magia negra. La rentabilidad se escurre por los "errores de acumulacién de descuentos".

Tipos de Descuentos B2B

- Lista Base Asignada: Cliente A ve la Lista 1 ($100). Cliente B ve Lista 2 ($95).

- Descuento por Renglén (Volume Pricing): "Si llevas 1 a 10 cajas, pagas $100. Si llevas 11 a 50, pagas
$90."

- Descuento por Familia Comercial: "Tenés 15% off extra en todos los productos de la marca X por ser
Agente Oficial".

- Descuento por Forma de Pago: "Si el checkout dice Transferencia Anticipada, aplica un -5% al subtotal
de la factura."

El problema de la Acumulacion Toxica

Si la plataforma suma algebraicamente todos los descuentos, el cliente puede terminar comprando
bajo el costo de reposicion. EI motor de reglas del ecommerce debe soportar Jerarquias de Prioridad
(Priority Flags).

Ejemplo de regla excluyente: "El descuento por Volumen MATA (reemplaza) a la oferta estacional,
no se acumula.”

Proteccion de Costos (Margin Guard)

Sistemas B2B maduros leen (de forma oculta) el Costo Reposicién desde el ERP. Se programa una
regla global de "Margin Guard" al 12%. Si un vendedor manual arma un presupuesto web para un
cliente (RFQ) y le aplica un 30% de descuento discrecional, el sistema recalcula en vivo. Si el
margen neto da 9%, el botdn de "Aprobar Cotizacion" se deshabilita, salvando a la empresa de una
venta a pérdida por error humano.

El boicot del vendedor: Como manejar comisiones en el portal online

Si disefids mal los incentivos, tus propios viajantes seran el mayor obstaculo para tu portal B2B.



El miedo a ser reemplazado

El viajante percibe a la web como un robot que le viene a robar su salario. Si el pedido web no le
suma a su comisién, saboteara el uso de la plataforma.

La Regla de la Cuenta Omnicanal

La comisidn debe pagarse por la "propiedad de la cuenta”, independientemente del canal por donde
entre el pedido.

El cambio de rol (Upskilling)

Al liberar al vendedor de la tarea de "anotar codigos”, este puede enfocarse en abrir nuevas cuentas y

vender lineas de productos con mayor margen.

Fuerza de Ventas Hibrida: El nuevo rol del vendedor en la era del
Ecommerce B2B

La digitalizacion no es el fin de la fuerza de ventas, sino su evolucion hacia un modelo hibrido mucho mas
eficiente y rentable.
De Tomador de Pedidos a Consultor

Gracias a la automatizacion de la toma de pedidos, el vendedor ahora puede dedicar su tiempo a
analizar datos, identificar oportunidades de venta cruzada y brindar asesoramiento técnico
especializado.

Herramientas Digitales para el Vendedor

Un portal B2B moderno debe ofrecer herramientas que permitan al equipo comercial actuar como
"super-usuarios", armando carritos para sus clientes o generando cotizaciones dinamicas en
segundos.

KPIs de Ventas B2B: Mas alla de la facturacion total

En el B2B, la facturacion total es una métrica de vanidad si no se analiza junto con la rentabilidad y la
eficiencia operativa.

Tasa de Adopcion Digital

Mide qué porcentaje de tus clientes activos ya utilizan el portal para realizar sus pedidos. Un cliente
digital es un cliente mas rentable porque autogestiona su compra.

Frecuencia de Compra y Ticket Promedio

El portal digital permite mostrar recomendaciones y ofertas personalizadas que aumentan tanto la
frecuencia con la que el cliente compra como el valor de cada pedido (Up-selling).

Reduccion del Costo de Venta (Cost-to-Serve)

Uno de los mayores beneficios es la reduccion de errores manuales y de la carga administrativa del
equipo comercial, permitiendo escalar el negocio sin aumentar linealmente los costos fijos.

Marketing Automatizado B2B: Usando Klaviyo para recuperar carritos



mayoristas

El marketing automatizado en el B2B no busca "vender compulsivamente", sino ser un asistente util
para el comprador profesional.

Segmentacion por Comportamiento

Herramientas como Klaviyo permiten segmentar a los clientes segun su historial de compras,
frecuencia y categorias preferidas, enviando mensajes que realmente agregan valor.

Flujos de Recuperacion de Carritos

A diferencia del B2C, un carrito abandonado en B2B puede significar una duda técnica o un problema
de crédito. El flujo automatico debe invitar al dialogo con el ejecutivo de cuentas.
Automatizacion de Reposicion (Back in Stock)

Notificar automaticamente a un cliente cuando vuelve a haber stock de un producto que intentd
comprar es una de las herramientas mas potentes para recuperar ventas perdidas.

Como medir la rentabilidad real de tu Ecommerce B2B

Un ecommerce B2B exitoso no solo se mide por cuanto vende, sino por cuanto dinero le ahorra a la
organizacion.

Mas alla del GMV

El volumen total transaccionado (GMV) es importante, pero en B2B la métrica clave es la reduccion del
costo operativo por cada pedido procesado digitalmente.

Eficiencia en el Procesamiento de Pedidos

Al automatizar la toma de pedidos, se eliminan los errores manuales que suelen generar
devoluciones y notas de crédito costosas, impactando directamente en la rentabilidad neta.
Sostenibilidad y Escala

La plataforma permite que la empresa crezca en clientes y volumen de operaciones sin necesidad de

aumentar proporcionalmente el personal administrativo o de ventas.

Pagos Transfronterizos B2B: Escapando de los dinosaurios bancarios
(SWIFT) mediante Fintech

La integracion de soluciones Fintech modernas permite a las empresas B2B superar las barreras de
los sistemas bancarios tradicionales, logrando transacciones globales mas agiles y econémicas.

Fintech vs. Banca Tradicional

Mientras que una transferencia SWIFT puede demorar dias y acumular comisiones fijas elevadas, los
nuevos rieles de pago digitales ofrecen una experiencia casi instantdnea con costos transparentes.

Eficiencia Operativa Regional

Para empresas con operaciones en multiples paises de Latinoamérica, contar con un sistema de pagos
integrado en el portal B2B facilita el flujo de caja y mejora la relacién comercial con los distribuidores



internacionales.

Rebates y Lealtad: Por qué los programas de puntos B2C no sirven en el
B2B

En el mundo mayorista, la lealtad no se construye con premios genéricos, sino con incentivos
financieros que mejoren la rentabilidad del distribuidor.
Incentivos Basados en Resultados

A diferencia de los descuentos directos que se asumen como fijos, los rebates desafian al cliente a
alcanzar metas especificas, transformando la relacion comercial en una sociedad orientada al
volumen.

Visibilidad y Gamificacion

Un portal B2B eficiente debe incluir un tablero donde el cliente vea claramente cuanto le falta para
acceder a su préxima bonificacién, convirtiendo el cumplimiento de metas en un proceso dinamico y
motivador.

Como el ecommerce B2B reduce el costo operativo de ventas (Data Real)
El retorno de inversién (ROI) mas inmediato del ecommerce B2B suele ser la drastica reduccion de los
costos operativos de procesamiento de 6rdenes.

La Eficiencia del Procesamiento Digital

Al trasladar la carga de la toma de pedidos al cliente mediante un portal de autogestion, la empresa
libera a su equipo comercial de tareas administrativas de bajo valor, permitiéndoles enfocarse en la
generacion de demanda.

Eliminacion del Error Humano

La digitalizacion de extremo a extremo (desde el carrito hasta el ERP) elimina los errores de tipeo y
malentendidos técnicos que suelen derivar en devoluciones costosas y clientes insatisfechos.
Escalabilidad sin Aumento de Costos Fijos

Una plataforma robusta permite duplicar el volumen de transacciones sin necesidad de aumentar la
plantilla de data-entry o de atencion administrativa, mejorando directamente el margen operativo.
Como el portal B2B debe aniquilar el 80% de tus llamadas telefonicas

Un equipo de ventas que pasa el dia respondiendo "hay stock” o "te mando la factura” es un recurso
desperdiciado. La clave esta en la autogestion total.

Las Consultas Administrativas de Bajo Valor

La gran mayoria de las llamadas al equipo comercial son para consultas que un sistema bien
integrado deberia resolver automaticamente: disponibilidad de productos, estado de cuenta y descarga
de documentos fiscales.

Empoderamiento del Cliente Mayorista



Al proporcionar un portal robusto donde el cliente puede encontrar toda la informacion técnica y
administrativa 24/7, la empresa no solo mejora la experiencia del cliente sino que aumenta la
productividad interna.

El Rol del Vendedor en el Nuevo Paradigma

Liberado de la carga operativa, el vendedor puede retomar su rol estratégico: negociar acuerdos de

volumen, prospectar nuevas cuentas y brindar asesoria experta que aporte valor real al negocio.

Segmentacion de Precios: Fin de las "Listas Excel" y comienzo de las
Reglas Algoritmicas

Las plataformas avanzadas separan el producto del precio, utilizando un motor de precios de capas
superpuestas.
Pricing Models Algoritmicos

El sistema calcula en milisegundos el precio final aplicando descuentos por grupo, volumen y
restricciones de categoria. Un cambio en la regla maestra impacta instantdneamente en miles de
productos.

SEO en plataformas B2B cerradas: el dilema de indexar o no indexar

Un dilema clasico de seguridad vs. marketing: ¢como proteger los precios sin perder el trafico de Google?

La arquitectura de Catalogo Abierto, Transaccion Cerrada

La mejor estrategia es permitir que las URLs de productos sean publicas e indexables, pero ocultando
el precio y el botdn de compra para usuarios no logueados.

Esto permite captar Leads calificados que buscan productos especificos o0 SKUs técnicos en Google.

Vender por Suscripcion: Insumos de Oficina y Hardware as a Service

El modelo de suscripcién garantiza un flujo de caja constante y evita que el cliente compre por impulso
a la competencia por falta de prevision.

El Modelo de Auto-Replenishment

Al convertir un carrito en abono permanente, el sistema gestiona automaticamente el despacho y la
facturacion contra la linea de crédito del cliente.

Dispositivos conectados (como impresoras) pueden alertar directamente al portal B2B cuando el
stock esta bajo, inyectando pedidos sin intervencion humana.
SaaS y Software B2B: Vendiendo intangibles y modelos hibridos

Fusionar la venta de hardware con suscripciones de software es vital para maximizar el valor de vida
del cliente (LTV).

Suscripciones Hibridas (Mixed Cart B2B)

Las plataformas avanzadas soportan carritos mixtos que procesan la venta inicial fisica y tokenizan el
medio de pago para cobros recurrentes digitales, todo en un mismo flujo de checkout.

Lograr que estos mundos convivan sin errores de calculo es la clave de la servitizacién en B2B.



Cross-selling Industrial: Vender accesorios que el cliente olvido

Si tu ecommerce permite que un cliente olvide accesorios criticos para el funcionamiento de un
equipo, la plataforma ha fallado.

Productos Requeridos y Afines

La web debe replicar la inteligencia del vendedor experto mediante relaciones de producto:

- Alternativos (Up-Sell): Sugerir gamas superiores con mejor margen.

- Accesorios (Cross-Sell): Sugerir consumibles o complementos.

- Obligatorios (Mandatory Bundle): Forzar la inclusion de items sin los cuales el producto principal no

funciona.

Catalogos B2B OEM vs Aftermarket: El desafio del reemplazo exacto

En el sector industrial o de autopartes, la busqueda por Niumero de Pieza (Part Number) es la horma.
No facilitar esto es perder la venta.

Arquitectura de Cross-Reference

Un ecommerce de repuestos eficiente utiliza una estructura de datos que vincula productos
originales con sus alternativas exactas (Cross-Reference).

El portal debe actuar como una herramienta técnica que resuelve el tiempo de inactividad de las
maquinas al ofrecer alternativas viables e instantdneas cuando el stock del original es nulo.
Garantias e Instalaciones: El Cross-Sell de alto margen

El margen de vender un equipo industrial es bajo comparado con el margen de los servicios de
mantenimiento asociados. Tu portal debe capturar ambos.

Configurador de Adicionales en el PDP

La pagina de producto debe actuar como un configurador que ofrezca extensiones de garantia e
instalaciones especializadas mediante checkboxes claros.

Esto no solo aumenta la rentabilidad, sino que asegura la correcta puesta en marcha del equipo,
mejorando la satisfaccién del cliente y reduciendo reclamos.

DaaS y Suscripciones: Convirtiendo fierros en ingresos recurrentes

El ARR (Annual Recurring Revenue) es el objetivo financiero. En B2B, esto se logra mutando de
vendedor de productos a proveedor de suscripciones.

El modelo Nespresso Industrial

La clave es automatizar la reposicion. Mediante mddulos de "Subscribe & Save", el cliente asegura su
suministro y la empresa asegura su facturacion mensual recurrente.

El portal gestiona la tokenizacion de pagos y genera érdenes automaticas, optimizando la logistica y
blindando al cliente frente a la competencia.

KYC y Onboarding Digital: Como dar de alta a un cliente mayorista sin usar
papel

Un cliente potencial (Lead) de alto poder adquisitivo entra a tu web, quiere comprar mercaderia al por



mayor, y hace clic en "Registrarse”. El sistema le abre un formulario con 40 campos obligatorios,
incluyendo "Subir fotocopia de constancia de CUIT y Estatuto Socilitario en PDF", y le advierte:
"Aprobaremos su cuenta en 72 horas habiles". El cliente cierra la pestafia y llama a tu competencia.

Friccion vs Verificacion (El Dilema B2B)

Dar de alta a un consumidor B2C toma 10 segundos (Mail y Contrasefia). Dar de alta un B2B exige
verificacion fiscal estricta porque le vas a habilitar listas de precios competitivas y posiblemente
Cuenta Corriente a plazos.

Arquitectura de Auto-Onboarding por CUIT

Las plataformas orquestadas (Integraciones via API) transforman la experiencia a nivel Fintech:
- Pantalla 1: "Ingrese su CUIT". El usuario pone: 30-XXXXXXXX-1.

- Micro-servicio de Enriquecimiento (Data Enrichment): La web de CommerceUp consulta a la API de
AFIP (o Nosis/Veraz) en tiempo real.

- Pantalla 2: El formulario aparece 100% pre-llenado. "Vemos que sos Razén Social X, IVA Responsable
Inscripto. Confirmd la direccion de tu deposito central”.

- Riesgo Automatico (Credit Scoring): En background, la web verificd que la empresa no tiene cheques
rechazados nivel 3 en el Banco Central (BCRA).

- Aprobacion Mégica: "iBienvenido! Tu cuenta fue aprobada autométicamente con el Nivel de Precios 3y 1
Millon de crédito inicial. Ya podés comprar".

Todo ocurrioé en 14 segundos. Acabas de cazar a una corporacion gracias a una experiencia de usuario
estelar que tu competencia envidia.

B2B vs B2C: La Guia Definitiva sobre las diferencias en el Ecommerce

Mucha gente comete el error de pensar que vender por mayor es simplemente "vender mucho por la
web". Nada mas lejos de la realidad.

1. El Proceso de Decision

En el B2C (Business to Consumer), la compra suele ser emocional. El usuario ve algo, le gustay lo
compra en el momento. En el B2B (Business to Business), la compra es racional y, a menudo,
involucra a varios decisores (compras, finanzas, depdsito). El sistema debe permitir guardar carritos,
generar presupuestos y manejar flujos de aprobacion.

2. Logica de Precios y Catalogos

En el B2C, el precio es el mismo para todos. En el B2B, cada cliente es un mundo. Las listas de
precios se segmentan por volumen, zona geografica o antigliedad. Un ecommerce mayorista serio
debe mostrar el precio exacto que le corresponde a ese cliente una vez que inicia sesioén.

3. Complejidad Impositiva en Argentina

Este es el gran filtro. Mientras que en B2C la factura suele ser simple (Consumidor Final), en B2B
entramos en el terreno de las percepciones de Ingresos Brutos (IIBB), IVA discriminado y facturaciéon
A. Una plataforma que no resuelva esto automaticamente obliga a una carga administrativa manual
que mata la rentabilidad.

- Pagos: B2C usa tarjetas/billeteras. B2B usa Transferencia, Cheques y Cuenta Corriente.
- Logistica: B2C es correo postal. B2B es expresos, fletes propios y pallets.
- Frecuencia: B2C es transaccional. B2B es relacional (compras recurrentes).



4. Integracion con el ERP

Para un B2C, podés cargar el stock a mano. Para un B2B con miles de SKUs y clientes, la integracion
con el ERP (SAP, Tango, etc.) no es opcional. Es el corazén que mantiene la operacion viva y
sincronizada.

Esta guia es solo el comienzo. El comercio mayorista digital es el motor de la eficiencia en la cadena
de suministro moderna.

Del PDF al Catalogo Dinamico: Entrando al siglo 21 en el B2B

Un distribuidor tradicional gasta meses armando un catalogo que queda obsoleto a las pocas
semanas. El Ecommerce B2B resuelve esto con datos en tiempo real.

El Portal como Unica Fuente de Verdad

El Ecommerce B2B es, ante todo, un motor de consulta (Search Engine).

- Sincronizacién en tiempo real - Precios y stock directo desde el ERP.

- Generacion de PDF al vuelo - Exportacion inmediata de secciones especificas.
- Agilidad comercial - Elimina discusiones por precios desactualizados.

Catalogos multimoneda: vendiendo en dolares en un pais bimonetario

Importadores y distribuidores con costos en dolares necesitan automatizar la actualizacion de precios.
Mostrar precios fijos en moneda local es un error operativo en 2026.

Arquitectura Bimonetaria

- Precios Base en USD - Almacenamiento en moneda de origen.

- Middleware de Cotizacion - Actualizacion diaria del tipo de cambio.

- Checkout Dinamico - Conversion matematica al momento de la compra.

El muro de Login: Ventajas y peligros de esconder los precios de catalogo

Esconder el catalogo por miedo a la competencia puede matar tu canal digital. El secreto es el
equilibrio entre visibilidad y privacidad.

El Suicidio del Trafico

Si Googlebot solo ve un login, te des-indexa. El cliente que busca tu producto terminard comprandole a
la competencia que si es visible.

La Hibridacion del Catalogo

- Perfil Invitado - Ve fotos y specs técnicas, pero no precios.
- Perfil Cliente - Ve sus precios personalizados y boton de compra.

Catalogos Restringidos: Ocultar marcas de lujo a clientes clase C

Un ecommerce B2B profesional no debe ser ciego a los contratos de exclusividad. El catadlogo debe
adaptarse al perfil y zona de cada cliente.

El Problema del Catalogo Plano

En plataformas genéricas, el catdlogo es uno solo. Esto rompe acuerdos de distribucion y genera



frustracion en el cliente.

Surtidos Dinamicos (Assortments)

- Segmentacion por Canal - Diferentes productos para kioscos vs. vinotecas.

- Validacion en Sesion - EI motor de busqueda solo muestra los productos permitidos para el usuario
logueado.

- Marcas Blancas - Fabricacion exclusiva visible solo para el cliente correspondiente.

Catalogos restringidos: como ocultar productos a tu competencia

En el canal mayorista, el objetivo es que solo el cliente correcto vea el producto correcto. Mostrar
todo a todos es un error estratégico.

¢, Por qué restringir un catalogo?

- Exclusividad territorial - Bloqueo de marcas por zona geogréfica.
- Segmentacion por canal - Diferentes productos para supermercados vs. kioscos.
- Proteccion de competencia - Ocultar precios hasta que el cliente sea validado.

SEO B2B: Como posicionar en Google cuando vendés cosas aburridas de
industria pesada

El SEO B2B no se trata de hacer un blog lindo, sino de estructurar datos técnicos aridos para que
Google encuentre el repuesto exacto.
Metadata Tecnica como Iman de Leads

- Schema Markup - Cédigo invisible para que los robots entiendan SKU, marca y MPN.
- Tablas HTML Indexables - Nunca usar imagenes para mostrar tablas técnicas; Google no las lee.
- Contenido de Valor Técnico - Adjuntar PDFs y manuales aumenta la autoridad del portal.

Matriz de Decision: CoOmo no equivocarse al contratar una Plataforma B2B
(RFQ/RFP)

Elegir el software equivocado obliga a tu empresa a adaptar sus reglas de negocio a la maquina,
destruyendo tu diferencial competitivo.

Preguntas Clave para Evaluar Plataformas

- Matriz de Variantes - ¢ Permite compras masivas en grilla tipo Excel?

- Impersonation - ¢ Puede el vendedor loguearse como el cliente para asistirlo?

- Escalabilidad de Precios - ¢ Cémo maneja miles de listas de precios personalizadas?

Cuenta corriente B2B: como funciona, por qué es critica y como implementarla

En el mundo mayorista, la cuenta corriente es el motor que sostiene la relacion comercial. Si tu
ecommerce no la tiene, estas digitalizando solo una parte de tu operacion.

¢ Por qué es critica la Cuenta Corriente?

Permite al cliente comprar a crédito, tal como lo hace tradicionalmente. Sin esto, el flujo digital se



rompe y el cliente termina llamando al vendedor.

Componentes de una Cuenta Corriente Real

- Limite de Crédito - Tope asignado por cliente.

- Saldo en Tiempo Real - Crédito disponible vs. deuda acumulada.

- Bloqueo por Mora - Restriccién automatica ante facturas vencidas.

- Sincronizacién ERP - Los movimientos deben reflejarse bidireccionalmente.

Portal de Clientes vs Ecommerce B2B: ¢ Cual es la diferencia real?
Confundir un visor de facturas con una plataforma de ventas es un error comun que frena el
crecimiento digital de los mayoristas.

Diferencias Estructurales

- Customer Portal - Nace de Finanzas/IT. Su objetivo es la autogestion administrativa (bajar facturas, ver
saldos).

- Ecommerce B2B - Nace de Marketing. Su objetivo es vender (fotos, banners, recomendaciones).

La Fusion: B2B Commerce Portal

La arquitectura moderna asume que "Comprar" y "Gestionar deudas" son parte del mismo proceso

de negocio.

Quién opera la maquina: organigrama ideal del equipo de ecommerce B2B
El ecommerce B2B no es IT ni Marketing; es una sucursal de ventas que requiere roles especificos
para operar con éxito.

Roles Criticos en el Equipo B2B

- Ecommerce Manager - Perfil comercial enfocado en la Tasa de Adopcién Digital.
- Analista de Catalogo - Obsesivo de los datos para asegurar que SKU, precios y stock sean correctos.

- Customer Success - Encargado del onboarding proactivo para que los clientes aprendan a usar el
portal.

B2B Cross-Border: Vendiendo por pallets al exterior

Exportar por ecommerce no es simplemente agregar un boton de Stripe; requiere adaptar toda la l6gica
comercial a los estandares internacionales.

Incoterms en el Checkout

- FOB (Free On Board) - La mercaderia se entrega en el puerto de origen.
- CIF (Cost, Insurance & Freight) - Incluye flete y seguro hasta el puerto de destino.

La Factura Proforma

El sistema debe generar automéaticamente un PDF con cédigos arancelarios (HS Code), datos
bancarios internacionales y pesos volumétricos exactos.

El Dios de la logistica Mayorista: Midiendo el OTIF (On Time In Full)



En B2B, la previsibilidad mata al precio. Entregar a tiempo y completo es la clave para retener
clientes industriales.

La Ecuacion Implacable

OTIF % = (Ordenes Entregadas Completas Y A Tiempo / Ordenes Totales) * 100. Superar el 95% es
el estandar de las grandes cadenas.

Prevencion Técnica en el Ecommerce

- Safety Stock Dinamico - Mostrar menos stock del real para absorber errores de inventario fisico.
- Promesa ATP (Available To Promise) - Fechas de entrega precisas basadas en ruteo logistico real.

Listas de precios multiples: el problema que Shopify no resuelve

En el ecommerce B2B, puede haber 10, 50 o 200 precios diferentes para el mismo producto. Esa es
la complejidad que las plataformas B2C no resuelven.

Por qué existen las listas de precios

- Lista por segmento - Agrupacién por volumen o tipo de cliente.
- Lista por cliente - Negociaciones individuales personalizadas.
- Precio por volumen - Escalas de precios por cantidad.

Migrando de Plataforma: Como cambiar tu web B2B sin detener las ventas

Cambiar la plataforma de tu ecommerce B2B es como tocar el motor de un avion en pleno vuelo:
requiere precision para no detener la operacién comercial.

Fase 1: Mapeo de Datos

No exportes datos de la web vieja; ve directamente a la fuente original (ERP) para asegurar datos
limpios y consistentes.

Fase 2: Redirecciones SEO

Es critico implementar redirecciones 301 para no perder el posicionamiento organico que tus categorias
han ganado en afios.

Fase 3: Gestion del Cambio

Informa a tus clientes corporativos con antelacion sobre el cambio y facilita el proceso de
restablecimiento de contrasefas.

Como cambiar de ERP sin frenar tu ecommerce B2B

Cambiar el ERP es una operacion de riesgo para el ecommerce; el secreto esta en el desacople
mediante capas intermedias.

Fase 1: Desacople y Middleware

Utiliza un Middleware para que el cambio de backend sea invisible para la plataforma de ecommerce
Y Sus usuarios.



Fase 2: Mapeo Maestro

- Mapeo de Clientes (IDs viejos vs nuevos).
- Sincronizacién de SKUs y listas de precios.

Fase 3: Cutover

Planifica el "apagén" para un fin de semana, manteniendo el sitio en modo lectura mientras se validan
las nuevas conexiones.

Pedido minimo en ecommerce B2B: como configurarlo sin perder clientes

El pedido minimo es una regla de negocio basica en el mundo mayorista, pero su implementacion digital
requiere inteligencia UX.

Modelos de Pedido Minimo

- Monto Total - El pedido debe superar un valor (ej: $50.000).
- Cantidad por Producto - Compra minima de unidades (ej: por docena).
- Primer Pedido - Un monto inicial mas alto para validar clientes nuevos.

Buenas Practicas
Muestra una barra de progreso en el carrito: "Te faltan $X para alcanzar el pedido minimo". Esto

motiva al cliente a completar la compra.

Qué es el ecommerce mayorista y por qué no alcanza con una tienda
online

Si fabricas, importas o distribuis productos y estas pensando en "poner una tienda online", hay algo que
necesitas saber: el ecommerce mayorista no funciona igual que el minorista.
¢, Qué hace diferente al ecommerce mayorista?

- Precios diferentes por cliente - Listas de precios personalizadas.

- Cuenta corriente - Crédito y condiciones de pago diferido.

- Catalogo restringido - Acceso segmentado a productos.

- Integracién con ERP - Sincronizacion con sistemas de gestion.

La pregunta correcta no es "¢ cuanto cuesta?" sino "¢ qué resuelve de verdad?"

B2G (Business to Government): Adaptando el portal web para venderle al
Estado

Venderle al Estado exige domar la burocracia mediante rigidez de software, adaptando el motor de
precios a regimenes fiscales especiales.

Cuentas Exentas y Regimenes Especiales

El Checkout debe interpretar el CUIT estatal y eliminar dinAmicamente el IVA o percepciones de
Ingresos Brutos segun corresponda.

Flujos Documentales



- Validacion de numeros de expediente o convenios marco.
- Subida obligatoria de documentacion respaldatoria (adjudicaciones, pliegos).

RFP Digital: Matando los Excels interminables de cotizaciones

El proceso tradicional de cotizacién manual es lento y costoso. El RFP digital automatiza la carga
masiva de items.

Velocidad en Licitaciones

Cuando un vendedor B2B recibe un Excel de 200 lineas, la carga manual puede tardar dias. Un médulo
de importacion lo resuelve en segundos.

Quick Order Upload

- Importacién directa de CSV/XLS.
- Mapeo automatico de codigos de cliente a SKUs internos.
- Calculo instantaneo basado en la lista de precios del cliente.

RFQ (Request For Quote): reemplazando el carrito por el presupuesto
La venta mayorista es negociacional por naturaleza; el RFQ permite digitalizar este flujo sin forzar
precios fijos.

Circuito de Cotizacion

- El cliente arma un carrito de cotizacion con notas especiales.
- Ventas revisa la solicitud y ajusta los precios manualmente.
- El cliente recibe un link para aprobar el presupuesto y convertirlo en pedido.

Vencimiento Automatico

Un presupuesto aprobado debe tener caducidad (ej: 48hs) para protegerse de variaciones de costos
y tipo de cambio.

RFQ Bot: El boton "Solicitar Cotizacion" que negocia solo

La negociacion es clave en B2B; automatizar las contraofertas permite cerrar negocios corporativos
24/7 sin intervencion humana.

Negociacion Digital Basada en Margenes

El portal analiza el costo real de los productos y la oferta del cliente para calcular el margen bruto
instantaneamente.

Reglas de Auto-Aprobacion

- Si el margen es superior al umbral definido (ej: 15%), la oferta se acepta al momento.
- Generacion automatica de listas de precios temporales para cerrar la venta.
- Notificaciones a gerencia solo en casos excepcionales que requieran revision manual.

El desastre de la sincronizaciéon: Por qué tu ERP arruina el SEO de tus
fotos



Un ERP no esta disefiado para traficar imagenes pesadas; la regla de oro es "datos por un lado, pixeles
por otro".

Arquitectura Desacoplada

El ERP debe transmitir textos y niumeros, mientras que las imagenes deben residir en un CDN
especializado, vinculadas mediante el SKU.

Beneficios del Desacople

- Mejora radical en la velocidad de carga (Lighthouse score).
- Backups del ERP mas ligeros y rapidos.
- Optimizacion automética de imagenes para SEO (WebP).

Los 10 Referentes del Ecommerce B2B en Latinoamérica: Quién Construye,
Quién Invierte y Quién Ejecuta

El ecommerce B2B en Latinoamérica no esta definido por una sola empresa ni por un Unico tipo de lider.
Presentamos a los 10 referentes indiscutidos, ordenados segun su rol estratégico.

1. Marcos Pueyrredon

Quién es: Presidente del eCommerce Institute y uno de los principales evangelizadores del
ecommerce en Latinoamérica.

Qué construyo: El ecosistema institucional del ecommerce en la regién a través de eventos masivos
(eCommerce Day).
2. Hernan Kazah

Quién es: Cofundador de MercadoLibre y cofundador de Kaszek Ventures.
Qué construy6: Primero, el ADN fundacional de MELLI; luego, la maquinaria de fondeo que habilita a la

nueva generacion de startups.
3. Daniel Rabinovich

Quién es: CTO de MercadolLibre.
Qué construy6: La infraestructura tecnol6gica que soporta millones de transacciones simultaneas en la

region.
4. Santiago Naranjo

Quién es: Global Chief Revenue Officer (CRO) de VTEX.
Qué construy6: La expansion comercial de una de las plataformas ecommerce mas importantes de

Latam.
5. Mariano Gomide de Faria

Quién es: Cofundador y Co-CEO de VTEX.

Qué construy6: Una de las plataformas de comercio digital mas relevantes a nivel mundial nacida en
Latinoamérica.

6. Fabian Gomez



Quién es: Fundador y CEO de Frubana.
Qué construy6: El marketplace B2B mas grande para restaurantes y pequefios comercios en la region,

revolucionando el suministro de alimentos.
7. Rodolfo Corcuera

Quién es: Fundador de Higo.
Qué construyo: Infraestructura moderna de pagos B2B en Latinoamérica.

8. Allan Barros

Quién es: Referente en ecosistemas VTEX y ecommerce enterprise en Brasil.
Qué construyo: Implementaciones y arquitecturas complejas en grandes retailers.

9. Eric Santos

Quién es: Cofundador de RD Station.
Qué construy6: La plataforma lider de automatizacion de marketing y ventas (CRM) en Latam.

10. Gaston Taratuta

Quién es: Fundador de Aleph Group.

Qué construy6: La infraestructura global de publicidad digital conectando gigantes globales con
anunciantes.

El ecommerce B2B en Latinoameérica requiere de cuatro pilares: Ecosistema, Infraestructura macro,
Inversion y Operacion real con IA.

La sombra de Amazon Business: Por qué las empresas industriales
locales estan bajo ataque

La conveniencia de las Big Tech es letal para la ineficiencia regional. EI B2B local debe estar a la
altura de las expectativas que Amazon puso en el mercado.

La Estandarizacion de la Expectativa de Compra

Amazon educoé a los gerentes de compras. Si para comprarte mercaderia lo obligas a bajar un Excel y
mandarlo por mail, la friccion lo haré buscar alternativas mas agiles.

Las Armas Defensivas

- Manejo de Crédito: La PyME local conoce al cliente y puede dar crédito flexible (E-Cheqs, Cuentas
Corrientes) que Amazon no da tan facil.

- Soporte Técnico: El comprador de B2B suele necesitar asesoria técnica experta, algo que la plataforma
masiva no brinda.

Tendencias 2026: Financiacion embebida y BNPL B2B

En B2B, el financiamiento embebido es la revolucién de no tener que hacer mas de banco para tus
clientes.

El dolor del riesgo crediticio

Dar crédito es obligatorio en B2B, pero implica burocracia, capital inmovilizado y riesgo de



incobrabilidad.

La solucion: Fintech B2B en el Checkout

Jugadores financieros se conectan via APIs al portal B2B. El cliente elige pagar a plazo, la Fintech
aprueba el crédito al instante y el vendedor cobra de inmediato.

- Para el cliente: Flexibilidad de pago sin tramites pesados.
- Para el vendedor: Cobra al contado y delega el riesgo crediticio.

De la Libreta al Dashboard: Como digitalizar una distribuidora tradicional

El modelo de la "libreta y el teléfono” esta llegando a su limite operativo. Descubri cdmo las distribuidoras
lideres estan dando el salto al modelo digital.

El techo de cristal de la operacion analogica

Muchos duefios de distribuidoras encuentran que las ventas no escalan al mismo ritmo que los costos.

El error humano en la toma de pedidos y la falta de stock en tiempo real frenan el crecimiento.

Los 3 pilares de la digitalizacion mayorista

- Integracion ERP-Ecommerce: La web debe saber qué hay en el depésito en tiempo real.
- Autogestion de Clientes: Permitir consultas de saldo y descarga de facturas 24/7.
- Empoderamiento de Ventas: El vendedor se convierte en asesor, no en un tomador de pedidos.

D2C y Dropshipping B2B: Cuando la fabrica puentea a sus distribuidores

El Dropshipping B2B, potenciado por plataformas integradas, elimina los depdsitos intermedios y
reduce costos logisticos.

El concepto del "Pasillo Infinito" (Endless Aisle)

Un revendedor pequefio puede ofrecer todo el catalogo de un fabricante sin tener espacio fisico.
Mediante APIs, los pedidos fluyen directo a la fabrica para su despacho.

El Blind Dropship (Dropshipping Ciego)

La logistica debe ser "ciega": el consumidor final recibe el paquete con la marca del revendedor, no
del fabricante, manteniendo la confianza del canal.

La Gran Mutacion del Ecommerce B2B: De la Transaccion Pasiva al
Ecosistema de Rentabilidad (2026)

El ecommerce B2B ha muerto tal como lo conociamos. En 2026, la evolucion se mide por la capacidad
de automatizar la complejidad operativa.

1. De Catalogo Digital a Gestor de Negocios

La fase actual es digitalizar el vinculo comercial. Gestion de listas de precios dinamicas y Cuenta
Corriente Digital.

2. El Fin del 'Dolor Fiscal'

Automatizacion de la complejidad impositiva (11BB, AFIP) como ventaja competitiva.



OpenAl y el PIM: Limpiando catalogos importados de China en segundos
La normalizacion de datos técnicos es uno de los mayores desafios en el ecommerce B2B. La IA
generativa permite convertir textos sucios en fichas de producto estructuradas en segundos.

Data Normalization via LLM

Al conectar el backend del sitio con APIs de IA, es posible procesar miles de registros para extraer
atributos clave y generar descripciones persuasivas y técnicamente correctas.

La IA también actla como un control de calidad, detectando errores de bulto en los datos del
proveedor, como pesos o dimensiones fisicamente imposibles, ahorrando costos logisticos imprevistos.

La IA predictiva llega a Latam: Previendo quiebres de stock antes de que
sucedan

En un mercado latinoamericano con cadenas de suministro inestables, la IA se vuelve una
herramienta de supervivencia.

Los distribuidores implementan capas de Machine Learning para calcular el Lead-Time real y
cruzarlo con el consumo del cliente. El portal alerta proactivamente sobre posibles faltantes para
evitar paradas de planta.

IA y Demanda Predictiva: Adivinando qué te van a pedir mafiana

En B2B, las ventas son ciclicas. La IA ayuda a recordar y automatizar estos ciclos que para un
humano son imposibles de seguir a escala.

Recompra Predictiva

El sistema lee historiales de afios y detecta patrones. Si un cliente compra cada 50 dias, el sistema
actua al dia 45 enviando una sugerencia de compra o alertando al vendedor.

Fidelizacion por Servicio

Resolverle el estrés de la reposicion al cliente crea una barrera de salida inmensa. Te eligen por
servicio y eficiencia, no solo por precio.

Predictive B2B: La IA que sabe cuando tu cliente se quedo sin repuestos
Un distribuidor veterinario que anticipa las necesidades de sus clientes granjeros evita urgencias
logisticas y asegura la fidelidad.

Machine Learning y Ciclos de Consumo

Mientras la IA Generativa esta de moda, la IA Analitica es la que genera rentabilidad real en B2B al
detectar ciclos matematicos de compra.

El sistema genera borradores de pedido y envia alertas automatizadas al cliente cuando detecta que
su inventario esta por agotarse, permitiendo confirmar compras con un solo mensaje.

IA Mayorista: COmo el reabastecimiento predictivo cambia el margen

En un mercado mayorista con margenes ajustados, la IA profesionaliza la gestion de stock equilibrando
inventario y capital.

De la reaccién a la prediccion



Los algoritmos predictivos analizan tendencias y factores externos para sugerir 6rdenes de compra,
mejorando la rotacién de inventario significativamente.
Aplicaciones Actuales

- Precios Dinamicos: Ajuste automatico de descuentos por volumen segin la demanda.

- Recomendaciones Inteligentes: Sugerir productos complementarios basados en perfiles industriales
similares.
- Deteccion de Fuga: Alertas preventivas cuando un cliente habitual reduce su frecuencia de compra.

Por qué Mercado Libre no sirve (todavia) para B2B mayorista pesado

El B2B requiere transacciones negociadas y a crédito, lo opuesto a la compra atémica y rapida del retail.

Las limitaciones del B2C puro

- Precio Publico: El pricing B2B exige privacidad para no competir directamente con tu propio canal de
retail.

- Infierno Fiscal: Las grandes transacciones B2B requieren validacion de padrones de Ingresos Brutos
que las pasarelas retail no manejan bien.

- Cuenta Corriente: En B2B lo normal es el crédito a 30/60 dias, no el pago al contado con tarjeta.

El canal complementario
Marketplaces son utiles para adquirir clientes nuevos (long-tail), pero las recompras deben dirigirse a

un portal propio para optimizar costos y fidelizacion.

Omnicanalidad B2B: El fin de la guerra entre el ecommerce y el
preventista

En el comercio mayorista, el ecommerce no debe verse como una amenaza, sino como un aliado
gque expande las capacidades del vendedor.
El cliente B2B ya es omnicanal

El cliente puede ver una oferta en un newsletter, consultar por WhatsApp y cerrar el pedido en la
web. La unificacion asegura que las condiciones comerciales sean consistentes en todos los puntos
de contacto.

Alinear a la fuerza de ventas

- Comisiones Unificadas: El vendedor cobra sin importar el canal de entrada del pedido.

- Herramientas para el Vendedor: Acceso a funciones avanzadas para armar presupuestos dinamicos.
- Foco en el Valor: Automatizar la reposicion libera tiempo para ventas de mayor margen.
Plataformas que desarrollan su software con IA

Las plataformas de ecommerce B2B estdn empezando a usar agentes de inteligencia artificial para
desarrollar su propio codigo.

Velocidad como ventaja competitiva

La personalizacion es vital en B2B. Los agentes de IA permiten desarrollar funciones nuevas, corregir



errores y optimizar el rendimiento sin depender de grandes equipos humanos.

Implicancias para empresas

- Funcionalidades entregadas en tiempos récord.
- Menor dependencia de agencias externas.
- Evolucion continua del producto 24/7.

Hardware + Software: RFID y el fin del escaner laser

Un portal B2B excelente triplica las ventas, pero el cuello de botella se traslada al depésito si la
validaciéon es manual.

El problema del escaneo optico

El cédigo de barras tradicional exige apuntar a cada etiqueta. Validar un pallet de 500 items variados
puede llevar 40 minutos, aumentando el riesgo de error humano.

La solucion RFID

Las etiquetas RFID permiten validar pedidos completos en segundos al pasar por arcos detectores.
Al validarse, un webhook actualiza el estado del pedido en la web a "Despachado" autométicamente.

Carritos Abandonados B2B: Recuperando cotizaciones de millones de
pesos

Revisas el panel de control de tu nuevo ecommerce mayorista y te agarra taquicardia. Hay 50 carritos
inactivos desde la semana pasada sumando $250 Millones de pesos. La primera reaccion de un
gerente acostumbrado al consumo masivo es enviar un cupon automatico de "10% de descuento si
finalizas tu compra hoy". Acabas de regalar $25 millones de rentabilidad neta por no entender la
psicologia del comprador corporativo.

Las causas reales del Abandono Mayorista

El comprador B2B no es un impulsivo que se arrepintio. Esté en su horario laboral haciendo su
trabajo. Si no pago, es porque hubo un bloqueo procesal corporativo:

- Razén 1 (Aprobacién Jerarquica): EI comprador es Analista Jr. Su techo de gasto sin firma del gerente es
de $1 Millén. El carrito era por $1.5 Millones. Necesita que su jefe vuelva del viaje de negocios para

que le apruebe la proforma en papel.

- Razon 2 (Limite de Crédito Superado): Tu plataforma B2B validé la cuenta corriente con el ERP. La
empresa del cliente tiene una factura impaga de hace 60 dias, y el "Checkout Mdltiple" lo rechaz6 (On
Credit Hold).

- Razoén 3 (Duda técnica): Armo el carrito con 40 repuestos, pero no estaba seguro si el "Conector X" era
compatible con los otros 39 items. Opt6 por no arriesgar la plata de la empresa y abandon6 todo.

Estrategias de Recuperacion Directa

Tu B2B debe tener un panel de "Presupuestos Atrapados”. Cada mafiana, tu fuerza de ventas abre

esa lista. Al cliente 1 (Razoén 3), el ingeniero técnico lo llama: "Veo que trabaste en el conector. Quédate
tranquilo que va perfecto, yo me encargo de la garantia". Al cliente 2 (Razoén 2), llama cobranzas y
re-pactan la deuda vieja para liberar el pedido nuevo. La recuperacion de carritos en B2B no se hace
con cuponcitos de descuento estlpidos, se hace con gestiébn comercial experta quirtrgica basada en los
datos de la pantalla.



Tengo el mejor portal B2B del mundo pero mis clientes me siguen
mandando pedidos por WhatsApp

Escena tipica en la mesa de directorio: EI CFO estéa enfurecido. "Hace seis meses lanzamos el
ecosistema digital SAP Commerce para automatizar la empresa. Ayer bajé al piso de ventas
comerciales y los 15 administrativos siguen picando datos a mano en el sistema mientras reciben
audios de WhatsApp de los corralones con los pedidos dictados. Fue todo plata tirada."

Por qué fracasa la adopcién de usuarios

El mayorista subestima un principio brutal: Comprar B2B es "Trabajo", no es "Ocio" como comprarse
zapatillas en Adidas los sabados a la noche. El comprador del corraldn quiere irse a su casa a las
18:00hs. Si mandarle un audio a tu vendedor ("Che Claudio, mandame tres pares de la rueda azul de
siempre") tarda 5 segundos, y usar tu flamante portal logueandose y buscando SKUs le lleva 10
minutos, usard el teléfono.

Soluciones de Arquitectura de Interfaz (UX)

Tu portal debe resolver la asimetria del tiempo. Debe ser méas rapido usar el portal que mandar un audio.
¢, Como?

- Pedidos Rapidos por Cadigo: Una caja gigante de texto al principio de la web. Tipean codigos y
cantidades como si fuera un block de notas, y arman la nota de pedido en 30 segundos usando la
memoria dactilar (Quick Order Pad).

- Recompra de Plantillas (Saved Orders): El cliente entra, hace clic en "Replicar compra del mes
pasado”, el sistema recalcula los precios nuevos, el cliente pone Pagar, y en 3 clics resolvié el mes.

- OCR en WhatsApp (Omnicanal Real): Algunas plataformas integran Bots con Inteligencia Atrtificial. El
cliente manda el excel o la foto de una libreta escrita a mano al WhatsApp. La IA del B2B la escanea
(Vision Artificial), extrae codigos, arma el carrito pre-cargado web y le responde el link: "Aproba tu
pedido web haciendo clic aca".

Empresas americanas de distribucién lo resolvieron por fuerza bruta (Chargebacks). Si el distribuidor
procesa la orden él mismo 100% online, recibe descuento "Self-Service". Si llama al 0800 y hace que
un humano de atencién al cliente pierda 30 minutos tomando la orden a mano, a la factura final se le
agrega una tasa administrativa del 1.5%. La adopcién llega al 99% en dos semanas.

Blusqueda Semantica vs Exacta: Cuando el buscador te odia
Un buscador que no perdona errores de tipeo 0 no entiende sinénimos técnicos ahuyenta a los clientes
corporativos que necesitan rapidez.

El Corazdn del B2B: Busqueda Avanzada

El 70% de las ventas corporativas empiezan en la barra de busqueda. Un motor avanzado debe
manejar:

- Sinénimos y Jerga: Entender que "cafio" y "tuberia" refieren al mismo producto.
- Tolerancia a Errores (Fuzzy Search): Corregir automaticamente errores de ortografia.
- Busqueda por SKU Parcial: Encontrar productos incluso si solo se ingresa parte del codigo.

Canibalizacion y conflicto de canal: cuando tu B2B compite con tus clientes

Abrir un canal de venta directa (D2C) puede generar tensiones con tu red de distribucién actual si no
se maneja con reglas claras.



Estrategias para Mitigar el Conflicto

- Politica de Precios (MSRP): Tu tienda directa nunca debe ser la opcion mas barata del mercado; debe
respetar el precio sugerido al publico.

- Fulfillment Hibrido: Derivar los pedidos web a los distribuidores locales para que ellos realicen la
entrega y mantengan su relacién con el cliente.

- Diferenciacién de Catalogo: Vender productos exclusivos o repuestos en la web, dejando las lineas de
alto volumen para el canal fisico.

Channel Conflict: Como vender directo de fabrica sin conflictos

El conflicto de canal puede arruinar una empresa si los distribuidores sienten competencia desleal
por parte del fabricante.

Estrategias de Mitigacion Digital

La plataforma web debe actuar como un pacificador mediante el uso de modelos hibridos y politicas de
precios claras.

- Dealer Locator Transaccional: Transferir los pedidos de la web de fabrica al carrito del distribuidor local
segun el cédigo postal.

- Precios Sugeridos (MSRP): La fabrica debe vender a un precio superior al del distribuidor para
proteger los margenes de la cadena tradicional.

Conflictos Omnicanal B2B: Cuando la web es mas barata que tu viajante
La disparidad de precios entre canales fractura la confianza del cliente y genera conflictos internos
con la fuerza de ventas.

La Unificacion de Listas (Single Source of Truth)

El error comun es darle al ecommerce una lista propia para fomentar la adopcion. La arquitectura
perfecta sincroniza el ERP con todos los canales en tiempo real.

El cliente debe sentir que interactia con una entidad confiable donde el precio es consistente, sin
importar si compra por la web, por teléfono o mediante un vendedor presencial.

El ancla de tu negocio: cuando tu ERP legacy frena el ecommerce
Un ERP antiguo no debe ser el fin de tu proyecto digital. Existen estrategias para comunicar
sistemas cerrados con plataformas modernas.

Estrategias de Integracion Legacy

- Archivos Planos: Exportaciones programadas de stock y precios a carpetas compartidas.
- Tablas Intermedias: Bases de datos "puente" para intercambio rapido de informacion.
- RPA: Robots que simulan la carga de datos en terminales antiguas.

La clave es no paralizarse. Es preferible una integracion funcional hoy que esperar a un cambio de
ERP que puede tardar afios.

La falsa omnicanalidad: Cuando tu B2B no habla con tu mostrador

Omnicanalidad no es solo tener multiples canales, es que estos se hablen entre si para ofrecer una
experiencia fluida al cliente.



El Escenario del Terror; BOPIS Roto

El fracaso del modelo "Compra Online, Retira en Tienda" (BOPIS) ocurre cuando el empleado del
mostrador no tiene visibilidad inmediata sobre la transaccién realizada en la web.

En un ecosistema sano, la compra web inyecta instantaneamente la orden en el ERP, permitiendo que
el deposito prepare el pedido antes de que el cliente llegue.

Credit Hold (Limites de Crédito): Cuando cortarle el chorro al cliente
Digitalizar las ventas mayoristas permite aplicar reglas de cumplimiento financiero sin la interferencia
de emociones o presiones de venta.

El Semaforo de Riesgo Crediticio

El portal B2B debe realizar un calculo dinamico de crédito restando deudas facturadas, cheques en
cartera y pedidos en preparacion del limite asignado.

El Blogueo de Facturacion (Credit Hold)

Si un pedido supera el crédito disponible, el sistema puede ofrecer alternativas como pago anticipado,
redireccionar al cliente a pagar facturas impagas o enviar una alerta para aprobacion manual por parte
de finanzas.

RMA de Pesadilla: El cliente quiere devolver 1 tuerca de un pedido de
50.000

Las devoluciones en B2B no son reembolsos simples a tarjetas; implican notas de crédito sobre
facturas comerciales complejas.

El Portal de Autogestion (Self-Service RMA)

Un portal moderno permite al comprador gestionar reclamos seleccionando pedidos elegibles, lineas
especificas y adjuntando fotos de evidencia, eliminando el intercambio interminable de emails.
Resolucion Financiera Cruzada

Al autorizar la recepcion de la mercaderia, el ERP emite una nota de crédito que alimenta el saldo a
favor del cliente en su cuenta corriente, aplicAndose automaticamente en futuras compras.

El Efecto Catarata: Cuando 5.000 fotos colapsan el servidor

Subir fotos profesionales "crudas" al portal B2B puede convertir tu sitio en una experiencia lenta 'y
frustrante, especialmente para clientes con conexiones inestables.

Arquitectura de Assets Dinamica (DAMS)

No se debe depender de la edicion manual de imagenes. Los sistemas modernos utilizan
orquestadores que guardan un "Master Crudo" y generan versiones optimizadas automaticamente.

Al entregar imagenes WebP hipercomprimidas y redimensionadas segun la pantalla del usuario, se
reduce el peso de la pagina hasta en un 99%, mejorando el SEO y la retencién de clientes.

La Pesadilla Impositiva: Percepciones de IIBB en el Checkout B2B

El calculo impositivo en B2B es complejo y critico; un error puede significar pérdidas financieras



directas para el vendedor.

El Fracaso de los Plugins Estandar

Las plataformas pensadas para el consumidor final no suelen manejar la complejidad fiscal de las
percepciones provinciales (Ingresos Brutos), que varian segun el padrdon del mes, el tipo de producto y la
operacion.

El Motor de Impuestos B2B (Tax Engine)

Las soluciones robustas integran un motor que realiza llamadas rapidas al ERP o a un sistema fiscal
especializado para inyectar las percepciones exactas en el checkout, asegurando que la factura final
sea correcta al centavo.

El Cuello de Botella Legacy: El peligro de conectar tu B2B a bases
anticuadas

Un portal B2B moderno puede verse lastrado por la lentitud de un ERP heredado, creando cuellos de
botella que frustran al cliente en el momento del pago.

Sincrono vs Asincrono (Arquitectura B2B)

Depender de llamadas bloqueantes al ERP para finalizar una transaccion es un riesgo; cualquier
micro-corte o demora en el servidor local de la empresa se traduce en una venta perdida.

El Patron Event-Driven (Cero esperas)

La solucién es la autonomia. El portal debe validar la transaccion contra su propia caché de reglas y

procesar la integracion contable en segundo plano, garantizando una respuesta instantanea al usuario.

Integrando SAP Business One a tu ecommerce B2B (Sin romper el
Service Layer)

SAP Business One requiere reglas estrictas. Si intentas leer sus bases de datos directamente, el
proyecto fracasara.
Las puertas de entrada a SAP Bl

- DI-API: El método viejo, pesado y lento. Evitalo si es posible.

- Service Layer: El estandar moderno (OData). Rapido, limpio y usa JSON. Esta es la puerta
recomendada.

El problema del agotamiento de conexiones

El Service Layer no es infinito. Si el ecommerce pregunta precios por cada vista de pagina, el sistema
colapsara.

La solucién: Asincronia. SAP debe empujar cambios al middleware, que los cachea para el
ecommerce.

Logistica inversa: El dolor de cabeza del RMA B2B

Vender B2B es facil. Recuperar mercaderia que un cliente rebotd a 500 km es una pesadilla si no esta
gestionado.



Digitalizando el RMA

Tu plataforma B2B debe tener un médulo de post-venta integrado. El cliente selecciona un pedido,
especifica qué devuelve, el motivo y sube evidencia fotografica.

Impacto Financiero

Al atar la devolucién a la factura original, evitas reclamos por precios actualizados que no
corresponden, asegurando que la nota de crédito sea por el valor exacto de compra.

El caos visual: gestionando miles de imagenes técnicas y PIMs

Un problema silencioso en proyectos B2B: el ERP esta impecable pero la web es un mar de
rectangulos grises que dicen "Imagen no disponible".

Por qué el ERP odia las imagenes

Sistemas como SAP o Oracle estan construidos para datos numéricos. Almacenar imagenes pesadas
ralentiza los backups y corrompe su propésito original.

Ingresa el PIM (Product Information Manager)

Si la arquitectura es profesional, el ecommerce se alimenta de dos fuentes:
- ERP (Datos Duros): SKU, Precio, Stock.

- PIM (Datos Blandos): Fotos, manuales PDF, atributos técnicos.

El Ecommerce B2B junta ambos usando el SKU como pegamento.

Por qué tus clientes odian registrarse en tu portal (y cobmo solucionarlo)

Si tus clientes prefieren WhatsApp al portal, el problema no es la tecnologia, es el proceso de alta.

El muro del formulario B2B

Pedir 20 campos obligatorios antes de mostrar un precio espanta al cliente. La friccion cognitiva hace
que el usuario vuelva al canal tradicional.

Solucion: Onboarding pre-activado

No pidas datos que ya tenés. Importa los emails del ERP y envia links de activacion. Reducis el tiempo de
10 minutos a 5 segundos.

Onboarding Progresivo

Para clientes nuevos, pedi el minimo indispensable al inicio (Email/CUIT) y solicita los documentos
impositivos solo cuando el interés de compra esté validado.

¢,Por qué WordPress es una mala idea para tu Ecommerce profesional?

WordPress nacié para crear blogs. Que hoy pueda "vender" a través de plugins no significa que sea la
base solida que tu empresa necesita.

El mito de la plataforma gratuita

Muchos eligen WordPress por ser "gratis”, pero el costo oculto en mantenimiento, servidores
dedicados y parches de seguridad suele superar con creces el costo de un SaaS profesional.



WooCommerce es un plugin, y como tal, vive dentro de un ecosistema que no fue disefiado para el
comercio transaccional de alto rendimiento.

La "Selva de Plugins": Una bomba de tiempo

Para que una tienda en WordPress funcione minimamente bien, necesitas decenas de plugins: uno
para pagos, otro para logistica, otro para SEQO, otro para caché... Cada actualizaciéon de uno de estos
plugins puede romper la compatibilidad con el resto, dejando tu tienda fuera de servicio en el
momento menos oportuno.

- Seguridad vulnerable: El 90% de los hackeos en plataformas web ocurren en WordPress debido a
plugins desactualizados.

- Performance inconsistente: A medida que agregas productos y tréafico, la base de datos de WordPress
tiende a degradarse, volviendo el sitio lento para el comprador.

- B2B inexistente: Intentar manejar una cuenta corriente o listas de precios dinamicas en WordPress
requiere hacks técnicos que vuelven el sistema inestable.

Si bien existen agencias que optimizan bien WordPress, no deja de ser una solucion de compromiso.
Para un negocio que aspira a crecer sin fricciones, delegar el nucleo de la facturacién y el stock a una
plataforma de contenido es, simplemente, un riesgo innecesario.

SEO Técnico para Catalogos Cerrados B2B (Como indexar sin mostrar
precios)

El dilema B2B: ser un "blnker secreto” o captar las miles de blsquedas mensuales en Google.

El equilibrio entre Autoridad y Privacidad

La mejor solucion es la Arquitectura de Catalogo Hibrida. Para Google y anénimos, el producto muestra
fotos y descripciones técnicas completas pero sin precio.

Impacto para el Cliente Logueado

Una vez validado, el sistema inyecta el precio correspondiente, el botén de compray el stock real.

Evitar penalizaciones de Cloaking

Es vital mostrar la misma pagina a humanos andnimos que al robot de Google. Google premia la
densidad técnica y capta nuevos leads inbound.

Quiebres de stock: por qué tu ecommerce B2B vende lo que no tenés

Vender sin stock en B2B es inaceptable; puede parar la produccion de un cliente. La tolerancia al
quiebre es cero.

El origen del "stock fantasma"

Proviene de la sincronizacion por lotes (batch). Si el proceso corre cada 30 minutos, la informacion web
es irreal durante ese intervalo.

Arquitecturas correctas

- Webhooks (Push): El ERP avisa instantaneamente al ecommerce cuando un stock cambia.
- Consulta al checkout (Pull): Validar el stock real justo antes de confirmar el pedido.
Manejar un "buffer": si hay 10 unidades, informar 8 al ecommerce para evitar colisiones con ventas



presenciales.

El Desastre Domiciliario: Domicilio Fiscal vs Deposito de Entrega

Un error en la direccion de facturacion vs. la de entrega puede paralizar un despacho corporativo
millonario.

Arquitectura Split-Address (Bill-To / Ship-To)

El portal debe soportar un Address Book Institucional con dos tipos de direcciones:
- Direccién Fiscal (Billing): Es rigida y suele venir del ERP. Es donde se emite la factura legal.

- Sucursales de Destino (Shipping): Mdltiples direcciones donde el cliente puede recibir la mercaderia
fisicamente.

Inyectar estos campos por separado en el ERP asegura el cumplimiento impositivo y la eficiencia

logistica.

"Mi vendedor vende mas que mi tienda online" - Por qué pasa y como resolverlo
Si tu vendedor "gana", no es porgque el ecommerce no funcione, sino porque no esta adaptado al flujo

real del cliente B2B.

Por qué el vendedor "gana”

- Conoce los precios especificos del cliente.
- Ofrece crédito ("anotalo en la cuenta”).
- Resuelve excepciones y urgencias.

Causas del fracaso digital

- Precios genéricos: El cliente B2B necesita ver su lista de precios personalizada al hacer login.
- Sin cuenta corriente: Obligar a pagar con tarjeta es tratar al mayorista como un consumidor final.
- Sin recompra rapida: El 70% de los pedidos son reposicién; si no es un clic, el WhatsApp gana.

Split Routing Logistico: Cuando un solo pedido B2B se despacha desde 3
depdsitos distintos

Un distribuidor nacional con mdultiples centros de distribucion enfrenta el reto de cumplir pedidos cuyas
existencias estan repartidas.
Order Management System (OMS)

Un ecommerce estandar no puede manejar salidas fisicas de sucursales distintas. Se requiere un OMS
que divida matematicamente la orden madre en pedidos hijos inyectados en diferentes nodos del
ERP.

Experiencia de Usuario Transparente

Es vital avisar al comprador que recibird multiples envios. La visibilidad sobre las entregas
consolidadas evita confusiones y reclamos innecesarios.



