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Paso 1: El Panorama Digital B2B en Latinoamérica: 

¿Por Qué Ahora? 

Bienvenido/a, 

Este material es el primer paso de un curso diseñado 

especialmente para dueños, gerentes y equipos comerciales de 

empresas mayoristas de consumo masivo, como la suya, 

que tradicionalmente atienden a detallistas (bodegas, tiendas, 

minimarkets) desde su sala de ventas o mediante vendedores 

en ruta. 

¿Qué logrará con este curso completo? 

Al finalizar todos los pasos, usted comprenderá la gran 

oportunidad que representa el canal de ventas online para su 

negocio mayorista y tendrá una guía práctica con los pasos 

iniciales para implementarlo con éxito. 

En este primer paso, nos enfocaremos en el POR QUÉ. 
Exploraremos juntos: 

1. El contexto actual del negocio mayorista y los cambios 

en sus clientes detallistas. 

2. El crecimiento del e-commerce entre empresas (B2B) 

en Latinoamérica. 

3. Las oportunidades y beneficios concretos que este 

canal digital ofrece a su negocio. 

¡Empecemos! 
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1.1. Su Realidad: El Negocio Mayorista Hoy 

Entendemos perfectamente cómo funciona su negocio. El 

modelo tradicional tiene fortalezas innegables que le han 

permitido llegar hasta aquí: 

Relaciones Personales: Ese vínculo de confianza 

construido durante años con sus clientes detallistas. 

Conocimiento del Terreno: Usted conoce su zona, sus 

clientes y sus necesidades como nadie. 

Flexibilidad: La capacidad de ofrecer crédito o 

condiciones de pago adaptadas. 

Presencia Física: La sala de ventas como punto de 

encuentro y exhibición. 

Sin embargo, también sabemos que el día a día presenta 

desafíos importantes. 

Reflexione un momento: ¿Cuáles de estos desafíos resuenan 

más con su realidad actual? 

¿Siente una competencia más agresiva? 

¿Le cuesta mantener o mejorar sus márgenes de 

ganancia? 

¿Le resulta difícil o costoso expandir su alcance a 

nuevas zonas o clientes? 
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¿Nota que sus clientes detallistas tienen cada vez 

menos tiempo para visitarlo o atender a su vendedor? 

¿Los costos operativos (transporte, personal) van en 

aumento? 

¿Ocurren errores en la toma de pedidos manuales o 

telefónicos que generan problemas? 

Estos desafíos son comunes en el sector y señalan que el 

mercado está en constante evolución. 

Y no solo evoluciona el mercado, ¡sus clientes también! 

El dueño de la tienda o bodega de hoy busca: 

Ahorrar Tiempo: Su recurso más valioso. Necesita 

reponer stock sin descuidar su propio negocio. 

Conveniencia: Poder hacer pedidos cuando le sea más 

cómodo, incluso fuera de su horario laboral. 

Información Fácil: Acceder a su catálogo completo, ver 

novedades, comparar. 

Eficiencia: Simplificar sus procesos de compra para 

gestionar mejor su tienda. 

Además, la tecnología ya es parte de su vida: usan 

smartphones, WhatsApp, apps de pago, etc. Están listos (o lo 

estarán pronto) para interactuar digitalmente con sus 

proveedores. 
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La conclusión es clara: El entorno está cambiando, y 

adaptarse no es solo una opción, sino una necesidad para 

seguir siendo competitivo. El canal digital B2B emerge como 

una respuesta poderosa a estos cambios. 

 

1.2. El E-commerce B2B: Un Gigante Despertando en 

LATAM 

Quizás ha oído hablar mucho del e-commerce o comercio 

electrónico, generalmente asociado a la venta directa al 

consumidor final (B2C), como cuando alguien compra en 

Mercado Libre, Amazon o Falabella.com. 

Pero existe otro mundo, mucho más grande en volumen de 

negocio: el E-commerce B2B (Business-to-Business). 

Definición Simple: E-commerce B2B es la compra y venta 

de productos o servicios entre empresas utilizando 

plataformas digitales. Es decir, su negocio mayorista 

vendiéndole a sus clientes detallistas a través de un canal 

online. 

¿Qué tan grande es? 

A nivel global, el mercado B2B online mueve varias veces 

más dinero que todo el mercado B2C. 

Dato Clave Latinoamérica es uno de los mercados de 

comercio electrónico de más rápido crecimiento a nivel 

mundial. Las proyecciones indican una tasa de crecimiento 

anual de alrededor del 19% entre 2022 y 2027. 
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 Tamaño de Mercado Significativo: Se espera que el tamaño 

del mercado de comercio electrónico en la región alcance 

los $194.7 mil millones de dólares estadounidenses para 

2024. Algunas proyecciones incluso estiman que superará 

los $509 mil millones de dólares estadounidenses en 2023, 

con una sólida TCAC (Tasa de Crecimiento Anual 

Compuesta) continua hasta 2026.Importante: Vender online 

a empresas NO es igual que vender a consumidores. 

 

Entender las diferencias es clave para tener éxito: 

Tabla Comparativa: E-commerce B2C vs. B2B 

Característica 

B2C 

(Consumidor 

Final) 

B2B (Empresa a 

Empresa - Usted al 

Detallista) 

Quién Compra Individuo 
Empresa (Dueño de 

tienda, comprador) 

Por Qué 

Compra 

Necesidad 

personal, deseo 

Necesidad del 

negocio, eficiencia, 

stock 

Cuánto 

Compra 
Unidades 

Cajas, bultos, 

volumen 

Valor del 

Pedido 
Bajo / Medio Alto / Muy Alto 
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Relación 

Comercial 

A menudo 

única o 

esporádica 

Recurrente, a 

largo plazo 

Decisión de 

Compra 

Rápida, 

emocional 

Más racional, 

basada en necesidad 

y confianza 

Precios 
Generalmente 

estándar 

A menudo 

personalizados 

(volumen, cliente) 

Formas de 

Pago 

Tarjeta, 

efectivo online, 

etc. 

Crédito, 

transferencia, 

condiciones 

previas 

Logística 
Envío simple a 

domicilio 

Entregas 

programadas, 

rutas, volumen 

Las características B2B resaltadas son las que más impactan 

en cómo debe pensar su canal online. 

 

¿Por Qué Sus Clientes Detallistas Adoptarán (o ya 

Adoptan) la Compra Online? 

Póngase en los zapatos del dueño de la 

tienda/Changarro/Bodega por un momento. Si usted le ofrece 

un canal online bien pensado, ¿qué gana él/ella? 
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Comodidad 24/7: Puede hacer el pedido el domingo en 

la noche o a las 6 AM antes de abrir, desde su celular o 

computador. ¡Su negocio siempre abierto para ellos! 

Ahorro de Tiempo Valioso: Menos tiempo en llamadas, 

esperando al vendedor o viajando a su bodega. Ese 

tiempo lo usa para atender su tienda y vender más. 

Información Completa: Acceso a todo su catálogo 

actualizado, con fotos, descripciones, y quizás hasta 

promociones exclusivas online. Descubre productos que 

no conocía. 

Autonomía y Control: Revisa pedidos anteriores 

fácilmente, repite compras con un clic, gestiona su 

abastecimiento a su ritmo. 

Menos Errores: Un pedido digital es más preciso que 

uno dictado por teléfono o escrito a mano apuradamente. 

Piense en esto: Si uno de sus principales competidores 

ofreciera mañana una forma fácil y rápida para que sus 

clientes le hagan pedidos online, ¿cree que algunos de sus 

clientes se sentirían tentados a probarla por la conveniencia? 

La respuesta suele ser sí. La conveniencia es un factor muy 

poderoso. 
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1.3. La Oportunidad Directa para SU Negocio Mayorista 

Ya vimos que el mercado B2B online crece y que sus clientes 

valoran la conveniencia digital. Ahora, veamos cómo esto se 

traduce en beneficios concretos y tangibles para su 

empresa: 

1. Ampliar su Alcance Geográfico y de Clientes: 

Llegue a detallistas en zonas donde hoy no llega con sus 

vendedores por costos de transporte o tiempo. 

Atraiga a clientes que prefieren la autogestión o que 

compran fuera de su horario habitual. 

Oportunidad: Captar nuevos clientes sin 

necesariamente aumentar su fuerza de ventas física 

inicial. 

2. Optimizar el Rol de su Equipo de Ventas: 

 Libere a sus vendedores de la tarea básica de solo "tomar el 

pedido". 

 Permita que se enfoquen en actividades de mayor valor:  

Desarrollar relaciones más profundas con clientes 

clave. 

Negociar volúmenes grandes o acuerdos especiales. 

Introducir y promover productos nuevos o de mayor 

margen. 



 

www.experienciasmayoristas.com pág. 9 

WWW.EXPERIENCIASMAYORISTAS.COM 

Asesorar al detallista para que venda más (y por ende, 

le compre más a usted). 

 Oportunidad: Un equipo de ventas más estratégico y 

eficiente. 

3. Potencial de Aumentar las Ventas: 

 Mayor Frecuencia: Al ser más fácil y rápido pedir, el 

detallista puede reponer stock más seguido, evitando 

quiebres y comprándole más a usted. 

 Mayor Ticket Promedio: Al tener acceso visual a todo 

su catálogo online (cross-selling), es probable que 

añadan productos que normalmente no pedían. Las 

promociones online también ayudan (up-selling). 

 Oportunidad: Vender más, más seguido, a más clientes. 

4. Mejorar la Eficiencia Operativa: 

Menos Errores: Los pedidos digitales eliminan 

problemas de interpretación de letra o de escucha 

telefónica. 

Procesos Agilizados: Potencial para que el pedido entre 

directamente a su sistema (en etapas más avanzadas), 

agilizando la preparación y el despacho. 

Menos Carga Administrativa: Reducción del tiempo 

dedicado a transcribir pedidos. 

Oportunidad: Ahorrar tiempo y dinero en la operación 

diaria. 

5. Disponibilidad 24/7: 
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 Su "sala de ventas virtual" está abierta siempre, lista para 

recibir pedidos. 

 Oportunidad: Captar ventas que hoy podría estar perdiendo 

por limitaciones de horario. 

6. Inteligencia de Negocio: 

 Una plataforma online recopila datos valiosos: ¿Qué 

productos miran sus clientes? ¿Qué compran juntos? ¿A qué 

hora prefieren pedir? 

 Oportunidad: Tomar mejores decisiones de inventario, 

precios y promociones basadas en datos reales 

 

 

El Riesgo de la Inacción: ¿Qué Pasa si Decide Esperar? 

Es natural tener dudas: "¿Será muy complicado?", "¿Mis 

clientes lo usarán?", "¿Perderé el contacto personal?" 

(Abordaremos cómo manejar esto en pasos posteriores). 

Pero considere el otro lado de la moneda: El riesgo de NO 

hacer nada. 

La Competencia Avanza: Sus competidores (actuales o 

nuevos) podrían implementar soluciones online antes 

que usted, ofreciendo una conveniencia que le quite 

clientes gradualmente. 

Las Expectativas Cambian: Las nuevas generaciones 

que toman el mando de las tiendas detallistas son nativos 
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digitales. Esperarán poder interactuar online con sus 

proveedores. No ofrecerlo podría hacerlo ver anticuado. 

Pérdida de Eficiencia: Mientras usted sigue con 

procesos manuales, sus competidores digitales podrían 

estar operando con menores costos y mayor agilidad. 

La pregunta clave no es SI sus clientes detallistas 

comprarán online a sus proveedores, sino A QUIÉN le 

comprarán. 

Adaptarse hoy significa posicionarse para el futuro, asegurar 

su relevancia y fortalecer su negocio a largo plazo. 

 

Resumen del Paso 1 y Próximos Pasos 

En este paso hemos establecido las bases: 

 Reconocimos las fortalezas y desafíos de su negocio 

mayorista tradicional. 

 Vimos cómo las necesidades de sus clientes detallistas 

están evolucionando hacia la eficiencia y conveniencia 

digital. 

 Constatamos el crecimiento imparable del e-

commerce B2B en Latinoamérica. 

 Identificamos las oportunidades claras y beneficios 

concretos que el canal online le ofrece (más alcance, 

más eficiencia, más ventas). 

 Entendimos el riesgo competitivo de no empezar a 

explorar este camino. 
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Esperamos que ahora tenga una visión clara del POR QUÉ es 

crucial considerar el canal digital B2B para su negocio, y por 

qué AHORA es el momento adecuado. 

¿Qué sigue? 

En el Paso 2: "Entendiendo el E-commerce B2B para 

Mayoristas", pasaremos del por qué al qué y el cómo. 

Exploraremos: 

 Los diferentes modelos de venta online que puede 

implementar (desde lo más simple hasta lo más 

completo). 

 Los tipos de herramientas y plataformas disponibles. 

 Las consideraciones clave específicas para su negocio 

(precios, pagos, catálogo, logística). 

¡Le esperamos en el Paso 2 para seguir construyendo su 

camino hacia el éxito digital! 
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