El eCommerce B2B
como palanca estratégica

Manifiesto para equipos de ventas




Si tu objetivo es que tu fuerza de ventas esté
mejor equipada, mas agil y enfocada en
cerrar negocios, este documento es para ti.



Creemos que el comercio electronico B2B no es solo una vitrina digital: es
la palanca que conecta estrategia comercial, operaciones y servicio al
cliente. En entornos industriales y enterprise, un portal B2B bien disefiado
deja de ser un 'proyecto digital’ para convertirse en el sistema operativo
del equipo de ventas: acelera decisiones, reduce friccion y genera
confianza con clientes y distribuidores.

No defendemos la tecnologia por la tecnologia, defendemos soluciones
que cambian el dia a dia de las personas que venden, gestionany
entregan. Este playbook nace para orientar decisiones practicas —no
teorias— y para mostrar, con ejemplos reales y herramientas tangibles,
como priorizar iniciativas que devuelven tiempo, previsibilidad y
crecimiento.




@ space.bar

Introduccion

En los ultimos afnos, la Transformacion Digital en el segmento B2B ha
dejado de ser una ventaja competitiva para convertirse en una
condicion minima para operar con eficiencia y crecer. En México y gran
parte de Latinoamérica, muchas empresas enterprise enfrentan un
mismo reto: cuentan con equipos comerciales experimentados, pero
con procesos manuales, desintegrados y dependientes de correos y
hojas de calculo. Eso provoca pérdidas de tiempo, errores,
oportunidades desaprovechadas y una experiencia de cliente desigual.

En Spacebar trabajamos desde hace mas de 20 afos con empresas
gue mueven grandes volumenes y complejidad operativa —desde
fabricantes y distribuidores hasta maquilas y proveedores industriales.
Nuestra experiencia con Proyectos Enterprise, la integracion de
BigCommerce y Shopify como core tecnoldgico, junto a nuestro
Middleware para conectar ERPs y WMS, nos permiten unir |la estrategia
comercial con la ejecucion operativa.

Este playbook presenta 6 escenarios practicos —basados en casos
reales— que ilustran como una plataforma B2B bien disefiada
transforma procesos de ventas, logistica y facturacion. Mas que
ejemplos, encontraras checklists accionables, KPIs para medir impacto
y un mini-framework para priorizar iniciativas en tu organizacion.




Contexto del B2B en México y Latinoameérica

El mercado B2B en México y Latinoamérica vive hoy una doble realidad: por
un lado hay empresas enterprise con procesos maduros en areas clave
como contar con un ERP, facturacion electronica y logistica; por otro,
muchas de estas mismas compafias contindan operando sus ventas a
través de canales manuales (email, teléfono, Excel) que generan friccion,
errores y pérdida de oportunidades. La transicion hacia portales B2B y
ecosistemas digitales no es homogénea: la adopcion se concentra por
sector y tamano, y suele acelerarse cuando existe presion para exportar, por
competencia internacional o la necesidad de optimizar cadenas de
suministro.

Las barreras habituales para avanzar son culturales y técnicas: resistencia
al cambio en equipos de ventas tradicionales, recursos y presupuestos
limitados para proyectos transversales, y la necesidad o percepcion de tener
que integrarse con sistemas legacy.



Un portal B2B no solo mejora la
experiencia de compra del cliente,
sino que alinea equipos y resultados



Sin embargo, las empresas que
implementan soluciones B2B bien
integradas —con ERP, WMS'y CRM
sincronizados— obtienen retornos
rapidos en forma de reduccion de
tiempos de cotizacion y de errores
en pedidos, una mayor recurrencia
y la mejora de la previsibilidad
financiera. Ademas, la tendencia
hacia arquitecturas API-first?y
headless facilita despliegues
graduales y experiencias moviles
(PWA) ® para vendedores en campo,
distribuidores y cuentas

La oportunidad en la region es clara:
automatizar procesos comerciales
en empresas que mueven volumenes
significativos permite capturar
eficiencia operativa y abrir la puerta a
la internacionalizacion. Para los
proveedores industriales y
distribuidores, un portal B2B no solo
mejora la experiencia de compra del
cliente, sino que alinea ventas,
operaciones y finanzas sobre un
unico flujo de datos —lo que acelera
decisiones, reduce costes y protege
la relacion con clientes estratégicos.

corporativas.

Notas:

1T WMS: Sistema de Gestion de Almacenes (WMS o Warehouse Management System) es un
software que administra y optimiza todas las operaciones de un almaceén, desde la recepcion de
mercancias hasta el envio de productos. Es importante porque mejora la eficiencia, reduce errores,
ofrece visibilidad del inventario en tiempo real y aumenta la productividad al automatizar tareas y
proporcionar datos para una mejor toma de decisiones.

2 API-First es un enfoque de desarrollo de software donde las APIs (interfaces de programacion de
aplicaciones) son el componente principal desde el inicio del proyecto, en lugar de ser afiadidas al
final. Su importancia radica en que permite un desarrollo mas rapido, escalable y colaborativo, al
definir los contratos de comunicacion antes de escribir el codigo de la aplicacion.

3 PWA (Progressive Web App) es una aplicacion web progresiva que ofrece la experiencia de una
aplicacion movil nativa pero se accede a través de un navegador. Es importante porque combina lo
mejor de las paginas web y las apps, ofreciendo caracteristicas como funcionamiento sin conexion
(offline), actualizaciones automaticas, notificaciones push y accesibilidad desde cualquier
dispositivo sin necesidad de instalarla desde una tienda de aplicaciones. Esto facilita la difusion,
mejora la experiencia del usuario y reduce los costos de desarrollo para las empresas.
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Los equipos de ventas
El argumento humano para un portal B2B

Diagndstico inicial —qué mirar.

Antes de disefiar cualquier solucion, hay que entender como vende hoy tu
equipo. Un diagndstico rapido debe responder: ;como generan hoy
cotizaciones?, ;cuanto tiempo pierden en tareas administrativas?, ;qué
fricciones reportan en la entrega y facturacion?, ;qué informacion necesitan
para cerrar en campo? No se trata de medir solo procesos, sino de escuchar
a quienes venden: sus quejas habituales (esperas por confirmacion de
stock, errores en precios, tiempo entre visita y cotizacion) revelan las
prioridades que debe resolver la plataforma.

Necesidades y barreras —lo que realmente importa.

Los vendedores necesitan velocidad, control y confianza. Velocidad para
convertir la interaccion en orden; control para asegurar que lo ofrecido sea
lo que se va a entregar; y confianza para no perder tiempo corrigiendo
errores. Las barreras reales son culturales (miedo a cambiar rutinas que
“siempre funcionan”), tecnoldgicas (herramientas lentas o poco fiables) y de
incentivos (si usar la herramienta no aporta ventaja inmediata al vendedor,
no la adoptard). Reconocer estas fricciones es clave para disefiar un
argumento de cambio eficaz.
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Cémo el portal B2B los empodera
—beneficios concretos en su dia a dia.

Un buen portal no sustituye al vendedor: lo convierte en su mejor
herramienta. Facilita cotizaciones inmediatas, acceso a condiciones reales
por cliente, verificacion de stock en tiempo real y envio de proformas desde
la visita. Para un vendedor significa menos trabajo administrativo, mayor
tasa de cierre en la primera visita y mas tiempo para gestionar cuentas
estratégicas. En lenguaje comercial: mas cierres, menos reprocesos,
comisiones mas frecuentes.

Esta herramienta te permitira emitir
cotizaciones validas en minutos y volver a
la parte humana que mas importa: vender.

El enfoque para “vender” el portal al equipo
—sutileza, no imposicién.

No pidas a los vendedores que adopten la plataforma por decreto. Invitalos
a probarla con pilotos de alto valor: selecciona 2—3 vendedores con clientes
favorables, implanta un MVP (CPQ basico o modo vendedor maévil) y mide
resultados rapidos. Comunica wins tangibles (gj.: “esta semana Juan cerré
2 ordenes por visita gracias a la proforma instantanea”) y ofrece incentivos
simbolicos (reconocimiento, prioridad en leads, micro-bonos por uso
temprano). El cambio ocurre cuando los vendedores ven que la herramienta
mejora su productividad y su comision, no cuando se les exige.




Propuesta de Valor

Qué proponemos: Un diagnostico inicial seguido de un plan pragmatico
de 12 meses para convertir tu web / portal B2B en el sistema operativo
del equipo de ventas, con cotizaciones automatizadas, portales de
distribuidor, pedidos recurrentes y trazabilidad logistica.

Por qué ahora: Empresas enterprise pierden tiempo y oportunidades
por procesos manuales. Con una plataforma B2B moderna, integrada
con sistemas existentes (tipo ERP/WMS), el retorno suele
materializarse en meses (tiempos menores de cotizacion, reduccion de
errores y mas ventas recurrentes).

Resultados esperados (12 meses): reduccion sustancial del tiempo de
cotizacion, aumento de pedidos por portales para clientes
personalizables, mejora de OTIF (“On-Time In-Full” o “pedido en tiempo
y completo”) y reduccion de costes administrativos — métricas que se
consolidan en el roadmap.

¢Quieres probar esto en tu operacion?

Reserva una evaluacion gratuita de 30 minutos con nuestro equipo:
diagnodstico operativo + 3 recomendaciones prioritarias para tu caso.
Sin compromiso.

> Agendar evaluacion




6 escenarios en los que una plataforma
eCommerce B2B empodera a tu equipo
de ventas

Las plataformas B2B modernas son mucho mas que una forma de
tener catalogos con precios especiales para mayoristas, se han
convertido en el centro operativo del proceso comercial. Cuando se
aplican correctamente en las empresas, trabajan realmente para tu
equipo de ventas: centralizan los contactos y clientes, generan
cotizaciones, gestionan aprobaciones, sincronizan stock con el ERP y
facilitan pedidos recurrentes.

Hay que verlas como la columna vertebral del proceso comercial. En
empresas enterprise —proveedores industriales, maquilas,
distribuidores y fabricantes— este tipo de plataforma transforma la
productividad del equipo de ventas y reduce costos operativos. A
continuacion revisamos 6 escenarios reales donde un portal B2B
aporta valor inmediato y sostenible.
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La cotizacion que tardaba dias
Cotizaciones y CPQ (Configure-Price-Quote) integradas

La situacion:

Imagina a Laura, jefa de ventas de
un proveedor de componentes
industriales. Un cliente solicita por
teléfono una cotizacion compleja:
varios SKUs, descuentos por
volumen y opciones de embalaje
diferentes. Laura toma nota de
todo como puede, y lo guarda
para procesar el pedido con otros
que ha recibido, mientras sigue
tomando llamadas y correos.
Pasadas horas, empieza a
procesar el pedido de este cliente.

Fricciones y stoppers

Con sus notas, tiene que pedir
datos a finanzas, contactar al
almacen y revisar precios
pasados. Debe esperar
confirmacion de stock, precios
y descuentos, con varias
demoras y confusiones entre
medio, lo que lleva que al final

envie una proforma con errores.

El proceso lleva 72 horas y
entre tanto el cliente ya hablo
con otros competidores.

» Calculos manuales que generan errores en precios y descuentos.
e Dependencia del equipo financiero para validar tarifas especiales y/o

descuentos.

e Tiempo lento de respuesta — pérdida de oportunidades.

Como lo resuelve un eCommerce B2B:

Con un CPQ integrado y reglas de precios por cliente, Laura puede generar
la cotizacion en 20 minutos desde su dispositivo: las reglas aplican
descuentos automaticamente, el Middleware valida stock en tiempo real
con el ERP y la proforma se emite con todas las condiciones correctas. El
cliente recibe la oferta de inmediato y toma decision en la misma semana.
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KPIs esperados:
e Tiempo medio por cotizacion: 72 h — 0.3 h
e Porcentaje de cotizaciones convertidas: +X pp (dependiente baseline)
e Errores en proformas: -80 %

Visién técnica del CPQ

Vender productos configurables o con condiciones variables (descuentos
por volumen, reglas por cliente, bundles técnicos) requiere generar
cotizaciones precisas y rapidas. Un CPQ integrado permite que vendedores
o clientes obtengan una proforma en minutos, con precios validados por
reglas comerciales.

Como lo habilita la plataforma
» Catalogo con variantes y bundles.
» Reglas de precios por cliente/grupo.
» Generador de cotizaciones que aplica descuentos, impuestos y
condiciones comerciales.
e APIs para conectar CPQ o légicas a la medida (custom) via middleware.

Beneficios concretos
e Reduccion drastica del tiempo para emitir cotizaciones.
e Menos errores comerciales por calculo manual.
e Mayor tasa de conversion cotizacion — pedido.

En otras palabras...

Un distribuidor de componentes con listas de precios por cliente puede
reducir el tiempo de cotizacion de 3 dias a 20 minutos. Asi, el cliente recibe
la proforma sin demoras y con condiciones especificas, facilitando el cierre.

Checklist de lo que debes tener en un eCommerce B2B:
 Inventariar reglas de precio actuales.
e Priorizar configuraciones mas frecuentes.
» Definir campos obligatorios para cotizacion.

e Integracion con tu ERP (si lo tienes o requieres) para precios y stock. 12






El distribuidor que llamaba para todo
Portales para distribuidores y canales (self-service)

La situacion:

Imagina una red de mas de 100 distribuidores atendida por un area
comercial central. En este escenario, cada sucursal debe llamar al area
comercial cada vez que necesita reponer o consultar sobre productos.
Imagina cientos de consultas cada dia entre todos esos distribuidores:

(4

‘cquée precio tengo?’, “shay promocion?’, “; qué stock hay?”.

Este método de pedidos consume muchas horas del equipo de ventas, y
genera excesiva gestion manual, probabilidad de errores y retrasos en las
entregas y ventas.

Fricciones y stoppers
» Sobrecarga de llamadas, mensajes y correos al area comercial.
e Falta de cumplimiento de promociones por canales.
e Dificil medicion del desempeio por distribuidor.

Cbémo lo resuelve un eCommerce B2B:

Un portal para distribuidores con cuentas personalizadas muestra precios
negociados, stock por almacén y promociones por canal. Los partners
realizan pedidos, re-pedidos (re-orders), establecen pedidos recurrentes y
acceden a reportes de ventas sin intervencion humana. El equipo comercial
deja de procesar pedidos y se concentra en hacer crecer cuentas

estratégicas.
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KPIs esperados:
e Porcentaje de pedidos por portal: de 0 % — +40%
e Tiempo de respuesta a partners: de 24 h — instantaneo
e Coste administrativo por pedido: =40 %

Vision técnica

Un portal B2B para distribuidores y clientes autorizados permite que puedan

ver el catalogo, precios ya negociados, stock disponible y promociones
especificas por canal, ademas de realizar pedidos y re-pedidos sin
intervencion del back-office.

Como lo habilita la plataforma
» Gestion de cuentas corporativas y roles.
» Catalogos segmentados por partner.
e Autenticacion SSO y permisos granulares.
e Funcionalidad para re-order y plantillas de pedido.

Beneficios concretos
e Descentralizacion operativa sin perder control comercial.
e Reduccion de consultas manuales al equipo de ventas.
» Mayor cumplimiento de promociones y politicas por canal.

En otras palabras...
Una empresa de suministros industriales habilita un eCommerce B2B para
sus 200 distribuidores: los pedidos recurrentes automatizados aumentan

un 25% y la carga de trabajo del equipo de ventas se reduce en un 40% con
un claro descenso de errores y gestion innecesaria.

Checklist de lo que debes tener en un eCommerce B2B:
 Perfiles configurables de acceso por tipo de partner.
e Creacion de catalogos con precios por grupo.
e Reportes de uso por partner.
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El cliente recurrente con contrato mensual
Pedidos recurrentes, contratos marco y grandes volumenes

La situacion:

Tenemos una planta maquiladora que compra insumos de manera
recurrente. Cada mes, el encargado de compras debe realizar sus
ordenes manualmente con nuestra empresa, aunque el pedido sea igual
0 similar a los anteriores. A veces se repite cada mes, o varias veces si se
terminan los insumos antes. Son ordenes con variaciones minimas pero
la gestion manual normalmente provoca errores y demoras en
facturacion.

Fricciones y stoppers
e Reorden manual con errores en cantidades o condiciones.
» Facturaciony conciliacion engorrosas.
e Dificultad para prever la demanda.

Como lo resuelve un eCommerce B2B:

Con reglas de contrato y 6rdenes recurrentes, las compras programadas se
procesan automaticamente con condiciones pre-aprobadas. El ERP recibe
facturas y planifica el inventario. La previsibilidad mejora y la relacion con el

cliente se profesionaliza.
19



KPIs esperados:
» Aumento de ventas recurrentes sobre total +X%
» Disminucion del ciclo de re-pedido: -Y%
e Forecast accuracy (predictibilidad de ingresos): mejora de un Z%

Visién técnica
Clientes con consumo periodico o contratos marco necesitan automatizar
re-orders, condiciones preaprobadas y facturacion periodica.

Como lo habilita la plataforma
e Soporte para ordenes recurrentes / suscripciones B2B.
» Reglas de precio por contrato y validacion automatica.
e Integracion con ERP para facturacion y remesas.

Beneficios concretos
» Predictibilidad de ingresos y mejores previsiones de inventario.
e Menor intervencion manual en pedidos repetitivos.
e Mejora en el flujo de caja y de rotacion de inventario.

En otras palabras...

Un cliente con contratos mensuales pasa a un 70% de sus compras de
forma recurrente por medio del eCommerce B2B, liberando al equipo de
ventas para otras actividades estratégicas.

Checklist de lo que debes tener en un eCommerce B2B:
 |dentificar clientes top con patrones recurrentes.
e Disefar reglas de suscripcion minima y descuentos.
 Flujos de re-order con ERP.
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La orden perdida en logistica
Trazabilidad y logistica integrada para ventas industriales

La situacion:

Un pedido de gran volumen, destinado a un cliente clave en el mercado
internacional, se encuentra retenido en aduanas, sufriendo un retraso
significativo que excede los plazos de entrega acordados. La causa raiz
identificada es una combinacion de documentacion de envio incompleta
y una falla critica en la trazabilidad del producto por lote dentro del
sistema de gestion de la cadena de suministro. Esto ademas puede
llevar riesgos reputacionales, penalizaciones y otras pérdidas de
productividad operacional.

Fricciones y stoppers
e Documentacion incompleta al despacho.
» Falta de visibilidad en el estado del embarque.
» Reclamaciones costosas y pérdida de confianza.

Como lo resuelve un eCommerce B2B:

Una integracion con un WMS' o un TMS?y campos obligatorios por pedido
(lote, documentos aduaneros) permiten un seguimiento detallado y sin
fallos en cada etapa. Habilitar las notificaciones automaticas para informar
al cliente y al equipo interno en cada paso. Disponer de una trazabilidad
exacta reduce reclamaciones y mejora el cumplimiento de compromisos y
los SLA.

1-WMS: un Software Control de Almacenes o Warehouse Management System
2 - TMS: un Sistema de Gestion del Transporte o Transport Management System
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KPIs esperados:
» Mejora notable en el OTIF (On-Time In-Full).
« Disminucion de incidencias logisticas (en porcentaje por cada 1.000
pedidos).
e Disminucion del tiempo medio de resolucion de incidencias.

Visién técnica

Para productos con lotes, caducidad o requisitos aduaneros, la trazabilidad
desde el pedido hasta la entrega es clave: documentacion, seguimiento y
gestion de incidencias.

Como lo habilita la plataforma
 Integracion con WMS y/o TMS via APIs.
e Panel de consulta de estados de pedido avanzados y con notificaciones
automaticas.
» Generacion automatica de documentacion de embarque.

Beneficios concretos
» Menos reclamaciones y devoluciones.
e Cumplimiento de SLA y visibilidad para cliente y finanzas.
» Agilidad en cross-border logistics.

En otras palabras...

Un fabricante automotriz que integra su WMS con un eCommerce B2B
puede realizar la trazabilidad por lote y reducir las devoluciones por fallas de
logistica en mas de un 30%.

Checklist de lo que debes tener en un eCommerce B2B:
e Mapear touchpoints de logistica.
e Customizacion de campos esenciales por pedido (lote, fecha,
documentos de aduana, etc.).

e Probar notificaciones automaticas para clientes.
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El vendedor que no podia cerrar
Ventas asistidas y herramientas para el equipo en campo

La situacion:

Carlos, gjecutivo de ventas, visita a un prospecto en planta. En lugar de
tener acceso a una plataforma de eCommerce B2B en tiempo real, saca
de su maletin un catalogo impreso, quizas desactualizado, y toma nota
de los productos y cantidades solicitadas en una libreta.

El prospecto tiene algunas preguntas sobre el stock actual, [os precios
especiales por volumen o las fechas de entrega, pero Carlos no puede
responder de inmediato, prometiendo "verificarlo en la oficina”.
Regresando a la oficina, transcribe su pedido a mano o en una hoja de
calculo, lo envia al area de cotizaciones, y espera la respuesta. El ciclo se
repite para cualquier ajuste. Muchas oportunidades se enfrian en ese
lapso de espera. El prospecto, por su parte, podria haber encontrado una
alternativa con un competidor que ofrece la inmediatez y la
transparencia de una plataforma digital.

Fricciones y stoppers
» Latencia entre contacto y cotizacion.
 Informacion desactualizada (precios/stock).
o Pérdida de momentum comercial.

Cémo lo resuelve un eCommerce B2B:

Una PWA (app web progresiva) permite a Carlos generar proformas,
mostrar variantes y enviar la oferta al instante desde su tablet, incluso
offline. El prospecto recibe la cotizacion en minutos y el equipo de
operaciones ya la ve en el tablero. Aumentan los cierres en la primera visita.
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KPIs esperados:
» Porcentaje de cierres en las primeras visitas.
» Tiempo medio hasta del contacto a la primera orden: horas en lugar de
dias
e Uso de la herramienta por vendedor (adoption rate).

Visién técnica
El vendedor usa la plataforma como una herramienta comercial: genera
cotizaciones en campo desde el celular o la tablet, pudiendo mostrar

catalogos interactivos y cerrar pedidos al instante, incluso sin conectividad.

Como lo habilita la plataforma
e PWA / Mobile-first / Offline caching para uso en campo.
e Modo vendedor: crear pedidos, tomar notas, enviar proformas.
 Integracion con CRM para sincronizar actividades y seguimiento.

Beneficios concretos
e Los cierres en la primera o0 segunda visita se vuelven mas frecuentes.
» Disponer de datos estructurados desde el origen (mejora la calidad del
prospecto).
e Reduccion del tiempo administrativo post-visita.

En otras palabras...

El equipo comercial de una empresa de empaques usa la app PWA:
aumenta 18% los cierres tras visitas técnicas al cliente y baja el tiempo
administrativo.

Checklist de lo que debes tener en un eCommerce B2B:
e Priorizacion de workflows off-line criticos.
e Crear templates de cotizaciones moviles.
e Entrenar pilotos con 3 vendedores.
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La cuenta corporativa con 10 usuarios

y 4 aprobadores
Gestion de cuentas corporativas complejas (multi-usuario)

La situacion:

Un grupo industrial compra repuestos y materiales para varias plantas.
Tienen 10 usuarios autorizados para hacer pedidos: algunos son
compradores operativos, otros son jefes de planta que deben aprobar
pedidos por encima de cierto importe, y ademas cuentan con un equipo
central de finanzas que valida facturas y condiciones. Hoy reciben
ordenes por email, Excel y llamadas; muchas ordenes llegan
incompletas, sin centro de costo, o0 sin la firma necesaria. Resultado:
pedidos rechazados, devoluciones, retrasos en la facturacion y malas
relaciones con el cliente.

Fricciones y stoppers

 Falta de control: Pedidos fuera de politica o con precios incorrectos.
Errores administrativos por datos incompletos (centro de costo, factura,
aduana, etc.).
Trazabilidad deficiente: Ausencia de registro de aprobaciones.
Retrasos financieros: Conciliaciones manuales y facturas rechazadas.
Riesgo comercial: Incumplimiento de SLA y pérdida de confianza.

Visidn técnica
Una cuenta con multiples usuarios que pueden realizar pedidos y con
diferentes jerarquias requiere de flujos de aprobacion internos robustos (g;.

compras por centro de costo, firmas previas. etc.).
28



KPIs esperados:
» Aumento del porcentaje de pedidos con aprobaciéon automatica.
e Disminucion del tiempo medio de aprobacion.
» Reduccion de ordenes rechazadas por compliance.

Como lo resuelve un eCommerce B2B:

La plataforma B2B ofrece funcionalidades clave como: perfiles de usuario
(comprador, aprobador, administrador) con roles y limites de gasto; flujos de
aprobacion configurables por umbral, con notificacion por email y
aprobacion en portal; validacion de campos; historial de auditoria para
cumplimiento; dashboards consolidados por cliente; e integracion con
ERP/Finanzas para sincronizar pedidos aprobados, reduciendo errores.

Como lo habilita la plataforma
e Account management con roles y permisos.
» Workflows de aprobacion y limites por usuario.
» Historial y auditoria completa por cuenta.

Beneficios concretos
» Menos pedidos rechazados por errores administrativos.
» Mayor cumplimiento de politicas de compra del cliente.
e Transparencia para finanzas y legal.

En otras palabras...

Un fabricante con clientes corporativos implementa jerarquias en su
eCommerce B2B y reduce a la mitad los errores por compras fuera de sus
politicas.

Checklist de lo que debes tener en un eCommerce B2B:
 Definicion de flujos de aprobacion por umbral.
e Mapeo de roles de compra para el cliente (con perfiles de administrador,
compradores, aprobadores).

» Configuracion de notificaciones y audit trails.
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Conclusion y siguiente paso practico

En esencia, la plataforma B2B no es un simple sitio de comercio electronico,
es un ecosistema digital que potencia al vendedor al automatizar lo
rutinario e informar lo estrategico.

Una plataforma B2B es |la columna vertebral operativa que transforma al
equipo de ventas en consultores estratégicos. Digitaliza el proceso
comercial, liberando a los vendedores de tareas administrativas (pedidos,
precios, inventario, facturas) para enfocarse en construir relaciones y
generar negocio. Optimiza la velocidad y fluidez del proceso. Los clientes
acceden a pedidos, estados de envio e historial 24/7, mejorando la
experiencia (CX) y acortando el ciclo de ventas.

Finalmente, la plataforma es un motor de inteligencia de negocio. Centraliza
datos, ofreciendo informacion en tiempo real para mejores decisiones. Los
datos permiten:

1.Personalizar la oferta (precios, promociones, catalogos).
2.0ptimizar el inventario (predicciéon de demanda).

3.Priorizar leads (enfocar esfuerzos en cuentas de alto valor).

En resumen, la plataforma B2B es un ecosistema digital que potencia al
vendedor al automatizar lo rutinario e informar lo estratégico.
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Una plataforma B2B es la columna vertebral
operativa esencial del equipo de ventas.

Es crucial entender que su funcion no es

reemplazar al vendedor, sino transformarlo
en un consultor estratégico y eficiente.

@ space.bar

www.space.bar
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