Por qué usar una
plataforma B2C
para tu comercio
electronico B2B
es una malaidea
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;Qué necesitan las empresas
hoy en dia para competir
en el comercio B2B ?

Muchas empresas se iniciaron en el comercio digital B2B con proyectos piloto,
a menudo construidos con sistemas propios o con plataformas heredadasy
mas sencillas disefiadas para cumplir con los requisitos minimos. A medida
que ha ido creciendo la popularidad del comercio digital B2B, han surgido
nuevos modelos de negocio como Direct to Consumer (directo al cliente) o la
venta a través de mercados online. Ante esta situacién, tanto fabricantes como
distribuidores se han encontrado con que sus sistemas propios no son capaces
de impulsar estas nuevas iniciativas estratégicas.

Para seguir siendo competitivos y aprovechar las ventajas de estas estrategias
emergentes, las empresas tienen el reto de escoger una nueva plataforma que
ayude a alcanzar sus objetivos a largo plazo. Y no solo eso, necesitan lanzar estas
nuevas estrategias de forma rapida y asequible, para no perder su oportunidad
de ganar y retener a los compradores B2B que buscan experiencias mas
modernas. Pero, ;por donde deberian empezar esta dificil tarea los fabricantes
y distribuidores?

El momento de plantear esta pregunta ya ha pasado. Los lideres del comercio
B2B ya estan consolidando nuevos niveles de sencillez y eficiencia que se
convertiran en el estandar del e-commerce B2B. Para ponerse al dia, las
empresas deben buscar una tecnologia de comercio B2B-first (B2B como
prioridad) que les permita impulsar estas nuevas estrategias antes de que

sus compradores busquen a otros vendedores.

B2B vs B2C - ;Cual es el problema
de elegir una plataforma B2C?

Todo el mundo habla de la importancia de ofrecer una experiencia similar a

la del B2C para los compradores del B2B, ;verdad? Entonces, al comenzar una
nueva iniciativa de comercio digital, ;por qué un fabricante o un distribuidor
no empezaria su busqueda con los principales proveedores de B2C que parecen
saber de sobra como ofrecer experiencias de comercio digital?

Es importante entender qué quieren decir los compradores B2B cuando
dicen que quieren experiencias similares a las del B2C. Lo que les gusta de un
vendedor como Amazon es su facilidad de uso, desde sus eficaces capacidades
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de busqueda hasta sus recomendaciones personalizadas. Amazon es capaz de
hacer esto tan bien porque la empresa ha invertido tiempo en entender la forma
en la que sus clientes compran productos, con experiencias a medida para
diferentes categorias como libros o muebles.

Para conseguir la misma calidad de experiencia, los fabricantes y distribuidores
deben desarrollar el mismo conocimiento sobre sus compradores. No es tan
sencillo como coger una funcién de recomendacién que utiliza Amazon y
aplicarla a un sitio B2B. Si esto no ayuda de forma ttil a los compradores a
realizar su trabajo, tampoco va a satisfacer a estos clientes.

Ademas, los compradores B2B tienen necesidades que van mas alla de lo que ven
en una pagina de producto, como comprar en nombre de una cuenta en lugar de
como individuo; pedidos de mayor volumen; reposiciones periédicas que podrian
automatizarse; precios por contrato; presupuestos y precios negociados, etc.
Estas son capacidades de las que el B2C no necesita preocuparse y, por lo tanto,
se agregan como una idea posterior a las tecnologias B2C (si es que se agregan).

Segun una encuesta de 2019, el 45% de los
vendedores B2B han perdido un cliente debido
a la calidad de su experiencia de comercio, una
sefnal de que muchos vendedores estan invirtiendo
en sistemas y tecnologias ineficaces para sus
compradores B2B.!

Esta cifra puede atribuirse al hecho de que las empresas estan utilizando
soluciones B2C en lugar de las que se han adaptado primero a las necesidades B2B.

Aunque muchos de estos proveedores de B2C afirman que se han tomado el
tiempo de entender el B2B y de adaptar sus funcionalidades B2C, los analisis
en mayor profundidad muestran que las herramientas de comercio B2C
simplemente no estan disefiadas para los requisitos del B2B y que, por lo
tanto, no se puede esperar que ofrezcan lo que se necesita para que triunfe
en el escenario B2B. El uso de una solucién B2C precisa de una inversién en
personalizacién, lo que ralentiza el tiempo de comercializacién y aumenta el
riesgo de que los compradores se pasen a otros vendedores que cumplan sus
expectativas mds rapidamente.

1 Nuevos datos demuestran que las experiencias de comercio B2B mediocres ahuyentan a los compradores
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https://bdaily.co.uk/articles/2019/09/25/new-data-shows-lackluster-b2b-commerce-experiences-drive-away-buyers

;Qué entendemos por B2B-First?

Hay dos formas de pensar en las necesidades B2B.

Funcionalidad basica

La primera es la funcionalidad basica. Dado que los compradores B2B tienen
requisitos unicos segun sus condiciones de compra y flujos de trabajo, una
plataforma B2B-first deberia ser compatible con los modelos de venta B2B
comunes, con capacidades listas para usar, en lugar de exigir a los vendedores
que los ayuden mediante la personalizacién. Cada pieza de cédigo personalizado
aumenta el coste de mantenimiento con el tiempo. Si eres un vendedor B2B que
intenta ponerse al dia con las expectativas de los clientes, ;puedes realmente
permitirte el lujo de gastar tus recursos de TI en el desarrollo y el mantenimiento
de esas funcionalidades especificas para tu soluciéon de comercio digital? Cada
hora que tu empresa gasta en esto es una hora de retraso en llegar al mercado
con una web de comercio digital adecuada.
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Algunas funcionalidades basicas del B2B que deberian incluirse son la fijacion de precios
al por mayor, la reordenacién de pedidos, los flujos de trabajo de los compradores, etc..

Gestion de la experiencia B2B

La segunda necesidad a considerar es la experiencia. El comercio digital B2B se
centra en los usuarios conocidos, las relaciones duraderas y los multiples puntos
de contacto por los que pasan tanto los equipos de ventas como los de servicio.
Las experiencias B2C priorizan la navegacion casual para usuarios individuales
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y anénimos, en lugar de la eficiencia para los compradores B2B que compran
en nombre de cuentas. Mucho de lo que tiene sentido para el B2C no funciona
para el B2B, y tratar de ajustar las caracteristicas del B2C para las situaciones
del B2B resultara en un tiempo de implementacién mas largo y una mayor
personalizacién.

Por ejemplo, las recomendaciones de productos impulsadas por la IA son una
funcionalidad muy popular hoy en dia, y muchos vendedores B2B no tardan
en poner recomendaciones como el ,También han comprado“ de Amazon

en sus paginas de productos. Esto estd pensado para animar a una persona

a afladir un articulo a su cesta por impulso, aumentando el valor medio del
pedido. Sin embargo, muchos compradores B2B no tienen el control en el
momento de lo que pueden comprar y no reaccionaran de la misma manera
a las recomendaciones ,También han comprado®. En cambio, apreciaran

las recomendaciones que les ayuden a encontrar el producto adecuado
cuando lo busquen, como las recomendaciones que contengan informacion
detallada sobre el producto, las interdependencias de los productos, o las
recomendaciones sobre qué oferta de productos deberian consultar en funcién
de su sector.

Una solucidn tecnoldgica que ya ha pensado en este tipo de problemas y ha
creado un soporte para este tipo de experiencias B2B lleva a las empresas un
paso mas cerca de una experiencia diferenciada, ahorrando tanto el tiempo de
personalizacién como la investigacion necesaria para identificar ese pain point
en primer lugar.

Ademas, las empresas que se han arriesgado a
adoptar pronto soluciones de CX han descubierto
que las herramientas de gestion de CX en B2C
se quedan cortas a la hora de abordar las claras
complejidades de las experiencias en multiples
puntos de contacto en un mundo B2B.?

2 Libro de la experiencia de la cuenta
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https://customergauge.com/account-experience-book

Cuanto mas compleja sea la oferta de productos, mds valioso puede ser

un representante de ventas o un representante de servicio en directo para

los compradores B2B, que a menudo preferirdn ese toque personal y lo

recompensaran con lealtad a largo plazo. Esto requiere una soluciéon que permita
a los equipos de ventas y de servicio aprovechar el sitio de comercio digital como
una herramienta para el contexto del cliente, de modo que puedan responder

proactivamente a sus necesidades.

Se necesita un enfoque centrado y dedicado al B2B para tener en cuenta este tipo

de complejidades, y las empresas que se asocien con soluciones tecnoldgicas
se beneficiaran de poder apoyar estas experiencias antes y evitardn tener que
forzar la adaptacidn de las herramientas B2C a sus necesidades.

«Back Q

@ insStock

BB98324

Premium Brake Pads

o~ Brake System

to

8 S Auto Service
ARS67834 | Draft

Product designed and

1 29.00

and inspected in an 1S0-9000 compliant environment
’. ary PRICE ($)

&) 2 58.00
3 87.00

4 116.00

P .
o= - BES

ECHNICAL INF REFERENCE NUMBER MATCHING

@ o

DISCOUNT

OEM

SAVINGS ($)

2.32

6.96

14.79

25.52

Al products are tested

TOTAL ($)

26.68

51.04

72.21

90.48

Ofrece recomendaciones (tiles a los compradores B2B con informacién sobre el producto y la industria.

B Liferay



B2B-First: La forma mas
eficaz de reducir el tiempo
de comercializacion

El crecimiento del comercio digital B2B en los tltimos afios ha sido
impresionante, y todavia hay mucho espacio para crecer para las empresas que
empiezan pronto. Todavia hay muchos vendedores B2B que estan tratando de
ponerse al dia con los requisitos mas minimos de un sitio de comercio digital
moderno para sus compradores, lo que significa que todavia hay margen

para superar a la competencia. Los que lleguen primero ganaran tiempo para
diferenciarse con estrategias y funcionalidades que atiin no se han pensado.

Los que se entretengan tendrdn que ponerse al dia en un ano o dieciocho meses.

La forma mas eficaz de reducir el tiempo de comercializacién es elegir un
proveedor que dé prioridad a las necesidades de las empresas cuando se trata
de las funcionalidades bésicas y gestion de la experiencia. Conformarse con

un enfoque tecnoldgico que no ponga el B2B en el centro aumentara el riesgo
de que, a medida que la estrategia de la empresa evolucione, queden atin mas
necesidades B2B sin cubrir y el tiempo de comercializacién de cada mejora siga
siendo alto. Para seguir siendo relevantes tanto a corto como a largo plazo, los
vendedores de B2B deben considerar firmemente un enfoque B2B-first para su
estrategia.

Proximos pasos

Descubre como una solucidon de comercio digital construida para las complejas
necesidades del B2B-first puede ayudar a tu negocio. Solicita una demostraciéon
de Liferay Commerce aqui.
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https://www.liferay.com/solutions/b2b-commerce/request-a-demo
https://www.liferay.com/solutions/b2b-commerce/request-a-demo
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Liferay crea un software que ayuda a las empresas a crear experiencias
digitales en la web, en dispositivos mdviles y en dispositivos
conectados. Nuestra plataforma es de cédigo abierto, lo que la hace
mas fiable, innovadora y segura.

Intentamos dejar una huella positiva en el mundo a través de los
negocios y la tecnologia. Cientos de organizaciones de servicios
financieros, sanidad, gobierno, seguros, comercio minorista,
fabricacidn y otros muchos sectores utilizan Liferay.

Visitanos en liferay.com
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