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El comercio electrónico B2B se refiere al intercambio de bienes y
servicios entre empresas a través de una plataforma electrónica.

Las empresas que operan en el espacio de comercio electrónico
B2B siguen el modelo directo o el modelo de marketplace para
realizar sus negocios.

El modelo directo implica que las empresas establezcan sus
propias plataformas y vendan directamente a los compradores.

Un markeplace, por otro lado, es una plataforma donde muchas
empresas venden sus productos junto con sus competidores.

Aunque el comercio electrónico B2C ha sido testigo de una
adopción generalizada, es la evolución y el crecimiento recientes
del comercio electrónico B2B lo que está captando la atención
de compradores, vendedores e inversores de todo el mundo.

Introducción
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Aunque Internet se abrió para uso comercial en 1991, el
comienzo del comercio electrónico probablemente se
remonta a la venta en línea del primer libro de Amazon
en 1995.

Sin embargo, su enorme dependencia de factores como:
 el uso de Internet
 la aceptación del modelo de compra
 las amenazas a la seguridad
 la evolución de la tecnología
 el hardware
 la logística

Significaron que la industria no experimentó un
crecimiento exponencial de inmediato.

El comercio electrónico B2B está en 
constante crecimiento

Mundo

En los últimos 20 años, el comercio 
electrónico ha evolucionado de una simple 
idea a una industria que contribuye en gran 
medida a la economía mundial.

Amazon

El crecimiento de Amazon durante la última 
década, que ha sido testigo de un aumento 
en las ventas de: 
USD 8’500 millones en 2005 a USD 386’100 
millones en 2020



TÍTU
LO

 D
E LA

 P
R

EESEN
TA

C
IÓ

N

5

Hasta hace poco, las empresas de
comercio electrónico B2C eclipsaban
a sus contrapartes B2B en términos
de:

 financiación de capital de riesgo
 interés del consumidor
 adopción de tecnología
 visibilidad global

Esto se debió principalmente a que
las empresas B2B han tardado en
digitalizar sus ofertas debido a los
complejos entornos tecnológicos
heredados, las estructuras
organizativas y las preocupaciones en
torno a la seguridad de la
información.

Ecommerce B2B eclipsando al Ecommerce B2C

El escenario ha cambiado rápidamente en los últimos años con ingresos
globales de Ecommerce B2B que superan con creces a la industria B2C.

Sin embargo, ¿Qué hace que el futuro de la industria sea aún más
deslumbrante?

A pesar de este crecimiento exponencial, muchas empresas de comercio
electrónico B2B aún se encuentran en las primeras etapas de su curva de
madurez.
Según un informe de Accenture de 2018, alrededor del 50 % de las empresas
B2B de todo el mundo solo comenzaron a implementar una estrategia digital
en los últimos tres años, confiando en cambio en la relación personal del
vendedor con el cliente.
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Aunque la complejidad de los productos y los precios B2B requieren interacciones y
transacciones fuera de línea, factores como el auge de las redes sociales, catálogos en
línea y los mercados de productos están jugando un papel importante en la
transformación digital de la industria.

Ecommerce B2B eclipsando al Ecommerce B2C

La mayoría de las transacciones B2B ahora comienza con una
interacción digital, el estudio de Accenture estima que este
número llega al 61% a nivel mundial.

La mayoría de las empresas B2B ahora están trasladando la mayor parte de su negocio a un modelo digital para
continuar con sus operaciones.

61%

Un estudio de McKinsey de 2020, más del 90 % de las empresas B2B ya habían
cambiado a un modelo de ventas virtual solo un mes después de la pandemia.

Más del 70 % de los clientes B2B no solo preferían hacer negocios de forma
remota, sino el 97 % de ellos estaban dispuestos a realizar compras digitales
superiores a US$50 000, factores que alguna vez fueron un gran obstáculo.

90%

USD 

50’000
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La preferencia por los canales de autoservicio ha aumentado entre los B2B

Más del 90% de las empresas B2B ahora han 
cambiado a un modelo de ventas virtual
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España Corea del Sur EEUU Brazil

Nada, toda la fuerza de ventas de campo sigue
visitando clientes

Fuerza de ventas cara a cara trabajando en conjunto
con ventas web

Fuerza de ventas parcial trabajando a través de
video/teléfono

Todas las ventas de campo trabajando por
video/teléfono

Fuente: Mckinsey’s B2B Decision Maker Pulse Survey, as of April 2020
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Comparación de modelos de negocio de Ecommerce B2B

El modelo de marketplace está ganando 
más terreno en el comercio electrónico B2B

Fuente: AgileIntel Research; Handshake.com; 

Modelo Directo Modelo Marketplace

Pros  No hay competencia en la 
plataforma

 Relación directa con el cliente
 Customizar es posible

 Mayor potencial a tener una base 
mayor de clientes

 No hay costos relativos al 
desarrollo de la plataforma

 Mayor experiencia técnica

Contras  Necesidad de construir un
expertise técnico

 Desarrollo y mantenimiento de la 
plataforma

 Mayor costo de marketing y 
publicidad

 Fuerte competencia
 Costos fijos o comisiones
 No hay control libre para 

customizar

1

2 3






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B2B vs B2C eCommerce

Los parámetros de Ecommerce B2B y B2C 
difieren en múltiples maneras

Fuente: AgileIntel Research; Handshake.com; 

Modelo Directo Modelo Marketplace

Pros  No hay competencia en la 
plataforma

 Relación directa con el cliente
 Customizar es posible

 Mayor potencial a tener una base 
mayor de clientes

 No hay costos relativos al 
desarrollo de la plataforma

 Mayor experiencia técnica

Contras  Necesidad de construir un
expertise técnico

 Desarrollo y mantenimiento de la 
plataforma

 Mayor costo de marketing y 
publicidad

 Fuerte competencia
 Costos fijos o comisiones
 No hay control libre para 

customizar
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B2BB2C

Ecommerce

Marketing es más simple
Precios son fijos

Pagos: Pre-pago, exepto en
COD (Cash on Delivery)

Tomadores de decisión es 
uno mismo.

Decisión de compra es 
más impulsiva.

Volúmenes y valor de 
venta son relativamente 

bajos

Marketing es más complejo, se 
incluye información del product 
al detalle
Precios variables a negociación

Pago depende de la línea de 
crédito

Tomadores de decisión son 
varios, La decisión de compra 
es un proceso racional.

Volumenes y valor de venta son 
mucho mayors. Grandes
volúmenes y mayor rango de 
productos

Los parámetros de Ecommerce B2B y B2C difieren en 
múltiples maneras

vs

Fuente: Entrepreneur, UNIDO 



Evolución
del 

Ecommerce

Amazon y eBay lanzaron sus operaciones de 
comercio electrónico

1995 4

Lanzamiento de Book Stacks Unlimited, un 
mercado en línea para libros

1992 3

Lanzamiento de la World Wide 
Web

1990 2

Lanzamiento de Boston Computer
Exchange, un mercado en línea para 

computadoras

1982 1

PayPal, un sistema de pago en línea, 
fundado

19985

Google y Yahoo ingresan al espacio del 
comercio electrónico. Walmart lanza su sitio 
web, lo que permite a los clientes comprar 
en línea

20006

China se convierte en el 
mercado de comercio 
electrónico más grande del 
mundo

20137

La cantidad de usuarios de comercio 
electrónico en todo el mundo supera la 
marca de los 3 mil millones, en gran parte 
debido a la pandemia

20208

La evolución del comercio electrónico comenzó en 1995
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Según Agileintel Research, el mercado global de comercio
electrónico B2B se valoró en USD 14,9 billones en 2020 y se
prevé que crezca a poco más de USD 35 billones para 2025.

La pandemia de COVID-19 ha acelerado el cambio a soluciones
digitales, y se espera que las empresas B2B para presenciar
mayores niveles de adopción tecnológica y la inversión
relacionada en el corto a mediano plazo.

De hecho, la empresa de mensajería internacional DHL
predice que el 80% de todas las interacciones de ventas B2B
entre proveedores y compradores profesionales se realizarán
a través de canales digitales para 2025.

China y los EE. UU. son los dos mercados globales más grandes
y maduros en términos de adopción de comercio electrónico
B2B, y representan acumulativamente el 43% de la
participación de mercado global en 2020.

El mercado global del Ecommerce B2B se valoró en 
US$ 14,9 billones en 2020

Fuente: Mckinsey’s B2B Decision Maker Pulse Survey, as of April 2020
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La región de Asia-Pacífico actualmente está muy por delante de los países occidentales
en lo que respecta a todos los aspectos de la adopción del Ecommerce B2B, incluida la
integración de plataformas, pagos, adopción omnicanal y experiencia del cliente.

China lidera el mercado, con ingresos de más de USD 4 billones en 2020. Japónes otro
mercado importante, y la India también gana terreno constantemente.

La región de Asia-Pacífico es pionera en el mercado de 
comercio electrónico B2B

Fuente: Internet World Stats

Usuarios de Internet en millones

Los siguientes son algunos de los principales impulsores del crecimiento 
exponencial de Asia:

 Gran red de proveedores de bajo costo, que también atienden el mercado internacional.

 Adaptación más rápida de las tecnologías digitales por parte de los consumidores
asiáticos, con penetración de Internet y tasas de adopción de algunos dispositivos,
especialmente teléfonos inteligentes, superando las tasas occidentales.

 Marketplaces como Alibaba, JD e IndiaMART se han aprovechado de un ecosistema
minorista B2B tradicional subdesarrollado en la mayoría de los países asiáticos para crear
una cultura de compras en línea. Por el contrario, América del Norte y Europa, con una
red más desarrollada de proveedores comerciales que operan en tiendas físicas, han
tardado más en pasar a los canales en línea.

 Además, Asia, con su enorme población, tiene el doble de usuarios de Internet que
Europa y América del Norte juntas.
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Curiosamente, el mercado Ecommerce B2B de Medio
Oriente fue el de más rápido crecimiento entre 2016 y
2020 y se espera que siga siéndolo durante el período de
pronóstico también.

Uno de los principales impulsores de su crecimiento ha
sido la aparición de nuevas empresas y plataformas B2B
como: Zid, Noon.com, Tradeling y DXBUY, por nombrar
algunas, que han permitido a las pymes conectarse con
fabricantes, distribuidores, empresas y mayoristas en un
panorama más amplio.

Los hallazgos de una encuesta de 2021 de 500 ejecutivos
en el Reino de Arabia Saudita y los Emiratos Árabes
Unidos realizada por la consultora PSB Middle East reveló

que el 71% de los encuestados ahora usa marketplace
B2B para al menos una cuarta parte de sus compras,

mientras que el 40% utilizarlo para al menos las tres
cuartas partes de sus transacciones.

Además, el 82% de los encuestados afirmó que espera
que sus empresas utilicen más el comercio electrónico
B2B a corto y medio plazo.

El mercado en el Medio Oriente está creciendo a un 
ritmo rápido

Fuente: Agileintel Research, Illinois news, Wamda, Digital Commerce 360
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Adnan Zubairi, CEO and Founder at DXBUY

“La razón por la que buscamos el mercado [B2B] es que el mercado de comercio electrónico 

B2C en el Medio Oriente, particularmente en los Emiratos Árabes Unidos, ha alcanzado sus 

años de madurez con tantos jugadores importantes en él, pero el espacio para B2B aún es 

pequeño sin un solo jugador que se centre específicamente en los consumidores.”.
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Análisis
Regional
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China tiene el mercado de comercio electrónico B2B más grande del mundo y se valoró en USD 4,2 billones en 2020. Según las

estimaciones, se prevé que el mercado crezca a USD 16,3 billones para 2025 a una CAGR del 30% durante el período de
pronóstico.

China alberga el mercado Ecommerce B2B más 
grande del mundo

Fuente: 100ec.cn, Agileintel Research

El gasto acumulado durante este período se estima
en poco más de USD 50 billones.

Una de las principales razones del crecimiento
exponencial es la combinación del gran tamaño del
mercado retail total del país y su mayor
participación en el comercio electrónico en
comparación con otros países líderes.

La rápida urbanización, la robusta adopción digital,
las clases media y acomodada emergentes
rápidamente y un gran aumento en la producción y
el consumo son los principales factores
responsables de este crecimiento.



TÍTU
LO

 D
E LA

 P
R

EESEN
TA

C
IÓ

N

18

El mercado de comercio electrónico B2B está
dominado por Alibaba, debido en gran parte
a su mercado nacional 1688.com y su
plataforma mayorista internacional
Alibaba.com.

Otros mercados B2B destacados incluyen
HC360.com, Cogobuy, Mysteel.cn y Global
Sources China, por nombrar algunos.

Además, los mercados B2B especializados
como Zhaogang.com, Tiebaobei, Meicaihave
y Ouyeel también están ganando terreno a
un ritmo acelerado y creando un impacto en
verticales como la agricultura, los servicios
alimentarios, los productos químicos y la
maquinaria industrial.

China alberga el mercado Ecommerce B2B más 
grande del mundo

Fuente: 100ec.cn, Agileintel Research
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Alibaba, HC360 y Cogobuy se encuentran entre los 
principales actores

Fuente: 100ec.cn, Agileintel Research
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EEUU alberga el mercado dominante en la región de América del Norte y el segundo mercado más grande para el comercio
electrónico B2B en el mundo después de China.

Se valoró en USD 2,2 billones en 2020. Según las estimaciones de AgileIntel Research, se prevé que crezca de USD 2,7 billones en
2021 a USD 4,5 billones en 2025 con una CAGR del 14 %.

El mercado de comercio electrónico B2B de EE.UU. 
superó los USD 2 billones en 2020

Fuente: 100ec.cn, Agileintel Research

Además de una economía fuerte y una alta producción y
consumo, el rápido cambio al Ecommerce B2B desde los
métodos de compra tradicionales, está impulsando el
mercado.

Una encuesta de 2018 realizada por la firma de
investigación y medios Digital Commerce 360, la mayoría
de los compradores B2B en los EE.U.U. investigaron al
menos dos sitios web B2B antes de completar cualquier
compra.

La encuesta del 2020 realizada por la empresa reveló que
aproximadamente el 25% de las empresas estadounidenses
realizan compras en mercados B2B varias veces a la
semana, mientras que el 28 % lo hace cada dos meses.
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superó los USD 2 billones en 2020

Fuente: 100ec.cn, Agileintel Research, Digital Commerce 360

Amazon Business, que comenzó en 2015, es el mercado de
comercio electrónico B2B más grande de los EE.UU.,
atiende a casi 45 estados y 80 de las empresas Fortune 100,
incluidas Citigroup, Intel, Cisco y ExxonMobil, por nombrar
algunas.

Además, la empresa tiene varias ubicaciones
internacionales, incluidas Italia, Francia, España, Reino
Unido, Alemania e India.

La empresa alcanzó los USD 25.000 millones en ventas
anuales en todo el mundo en 2020 y se prevé que alcance
los USD 80.000 millones para 2025.

Otro jugador importante es eWorldTrade, que tiene
unidades operativas en muchos países del mundo, incluidos
Pakistán, la Gran China y Malasia. La empresa tiene más de
500.000 usuarios registrados.
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2019, según el puntaje de clasificación de Alexa

Fuente: 100ec.cn, Agileintel Research, Digital Commerce 360

Mercados B2B líderes según el tráfico en línea estimado de 2019
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En 2019, el mercado chino
Alibaba fue el Ecommerce B2B
líder en todo el mundo en
términos de tráfico en línea.

La herramienta Alexa que
evalúa el tráfico en línea de los
sitios web lo colocó en la cima
del ranking, con una
puntuación de 177.

La rusa, Rosfirm, y la
plataforma estadounidense
Vinsuite, le siguieron en el
ranking con una puntuación de
1.047 y 1.137,
respectivamente.
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estimado en 2019, según el puntaje de clasificación de Alexa

Fuente: Alexa; Consorzio Netcomm

Mercados B2B líderes en la industria alimentaria según el tráfico en línea estimado de 2019

En 2019, el mercado norteamericano Vinsuite fue la plataforma líder para el comercio electrónico B2B en la industria alimentaria en
términos de tráfico en línea mundial.

El ranking de tráfico en línea proporcionado por Alexa mostró que el comercio electrónico chino 21Food fue el segundo mercado
más visitado por las empresas que operan en la industria alimentaria.

1,137

72,515

213,393

346,086

400,874

454,769

547,967

1,196,630

1,921,663

3,660,789

0 1,000,000 2,000,000 3,000,000 4,000,000

Vinsuite

Go.sevenfifty

21Food

Waystocap

Foodmaven

Farmia

Foods1

Fullharvest

Procsea

Bravo Italy Gourmet



TÍTU
LO

 D
E LA

 P
R

EESEN
TA

C
IÓ

N

24Principales desafíos para avanzar hacia los canales de venta en línea 
según los fabricantes en los EE.UU. en 2020

Fuente: Sapio Research; Sana

En 2020, una encuesta investigó los principales desafíos que enfrentan los fabricantes estadounidenses para moverse hacia los
canales de venta en línea.

“La complejidad y la duración de todo el proceso desde el pedido hasta el cobro” obstaculizó al 36% de los fabricantes de EE. UU.,

mientras que el 35% de ellos tuvo problemas para “dirigir el tráfico en línea a sus canales en línea”.
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según los fabricantes en los EE. UU. en 2020

Fuente: Sapio Research; Sana, The Manufacturing & E-Commerce Benchmark Report

En 2020, una encuesta descubrió
por qué los fabricantes
estadounidenses eligieron invertir
aún más en el comercio electrónico
B2B.

La mayoría señaló que la razón
detrás de su elección fue “mejorar
la experiencia del cliente”, con una
participación del 38% del total de
respuestas.

Una segunda razón cercana fue “el
aumento de los ingresos”, que
obtuvo una puntuación del 33 %.

Mientras que el 29 % de las
respuestas estaban motivadas por
“la necesidad de reemplazar las
soluciones de comercio electrónico
existentes”.

Improve 
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Se espera que el comercio electrónico B2B crezca en el Reino Unido

Fuente: Sapio Research; Sana, The Manufacturing & E-Commerce Benchmark Report

El comercio electrónico B2B está listo para presenciar un fuerte crecimiento en el Reino Unido, ya que las empresas buscan mover la inversión
en línea, lejos de las tiendas y sucursales.

Las empresas se están enfocando en la digitalización de sus plataformas de ventas para lograr una mayor penetración de clientes y eficiencias a
largo plazo.

Se estima que el mercado de comercio
electrónico B2B del Reino Unido crecerá de
USD 249’000 millones en 2021 a USD
391’000 millones en 2025 a una CAGR del

11,9 %.

El crecimiento del comercio internacional es
otro factor que impulsa el mercado con un
alto porcentaje de empresas que ahora
comercian internacionalmente.

Los estudios de investigación han
demostrado que se espera que esta
proporción solo crezca en los próximos años.

La expansión de Alibaba en el Reino Unido y
otros países europeos es un buen ejemplo de
esta tendencia.
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Principales opciones de pago digital en tiendas de comercio electrónico 
B2B en el Reino Unido (UK) a partir de enero de 2022

Fuente: dotmailer (Dotdigital); Fluid Commerce

Principales opciones de pago digital en tiendas de comercio electrónico B2B en el Reino Unido 2022

Un estudio realizado en el
Reino Unido mostró las
principales opciones de
pago digital disponibles
en 50 tiendas de empresa
a empresa (B2B) creadas
en Adobe Commerce.

Casi todas las tiendas
objeto del estudio
permitían pagos de
PayPal, mientras que otro
34% de ellas
proporcionaba a los
compradores los servicios
de pago de Klarna.
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Tendencias



Una de las tendencias en el comercio electrónico 
B2B es el auge de los mercados verticales o 

especializados. 

Estos portales ofrecen una gama más amplia de 
productos en una categoría particular junto con 

servicios especializados de valor agregado. 

Mercados Verticales
Las empresas también utilizan cada vez más el big data para 

ofrecer una experiencia de cliente personalizada. 

Otra tendencia es la creciente popularidad de las tiendas 
móviles en el comercio electrónico B2B. 

Debido a la presión sobre las plataformas heredadas, que no 
están diseñadas para manejar tal escala, las plataformas en la 

nube están cobrando impulso. 

Además, las empresas de comercio electrónico B2B ahora están 
integrando sus sistemas y plataformas para establecer una 

relación omnicanal con sus clientes.

Economías de Escala

Tendencias



Los mercados verticales se especializan y ofrecen servicios de valor agregado: el gran

tamaño del mercado B2B global deja suficiente espacio para el surgimiento de mercados

verticales que generan un interés significativo de los inversores debido a su capacidad para

ofrecer servicios de valor agregado y generar márgenes más altos.

Mercados Verticales

La personalización impulsa la experiencia del cliente: los proveedores ahora utilizan
grandes datos recopilados de varios puntos de contacto para personalizar la experiencia
de compra B2B más allá de lo que prevalece en la industria B2C.

Personalización

Tendencias

Las ventas y el marketing móviles se vuelven cada vez más importantes: la creciente
importancia de los teléfonos inteligentes en el ciclo de compra B2B ha hecho que sea
imperativo que tanto los proveedores como los vendedores se adapten.

eMobile Commerce



Las empresas de comercio electrónico B2B ven un cambio hacia las plataformas en la nube:

la presión sobre las plataformas heredadas debido al rápido crecimiento de las empresas

de comercio electrónico B2B y los crecientes costos de mantenimiento de los sistemas

propios están impulsando el cambio hacia las plataformas en la nube.

Cloud Platforms

Los canales omnicanal se están convirtiendo en una parte integral de la estrategia: los
proveedores B2B están adoptando cada vez más una plataforma omnicanal para satisfacer
las expectativas del comprador de una experiencia consistente y personalizada en cada
etapa de su proceso de compra.

Estrategia Omnicanal

Tendencias

En todo el mundo, las empresas están adoptando rápidamente el modelo B2E: a medida
que evoluciona la experiencia de compra B2B, las organizaciones están adoptando una
nueva estrategia de marketing conocida como Business-to-Everyone (B2E), en la que las
empresas B2B se están aventurando cada vez más en el espacio B2C y viceversa.

Business-to-Everyone
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