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2. Perfil del cliente

7. Cierre de ventas

6. Manejo de objeciones

4. Experiencia de compra

1.Introducción al modelo B2C
 

5. Técnicas de venta consultiva

3. Propuesta de valor para el consumidor

Técnicas para facilitar la toma de decisión y aumentar las conversiones.

Importancia de generar experiencias positivas antes, durante y después de la venta.

Estrategias para responder inquietudes, dudas y barreras durante el proceso comercial.

Herramientas para comprender las necesidades del cliente y ofrecer soluciones adecuadas.

Construcción de mensajes comerciales enfocados en beneficios y soluciones para el cliente.

Comprensióndelmodelodenegocioorientado al consumidor final y su importancia dentro del
sector moda.

Identificación de características, necesidades, hábitos de compra y comportamiento del consumidor.

Ejes temáticos desarrollados



• Comprensión de los fundamentos del modelo B2C.

• Mayor conocimiento sobre el comportamiento del consumidor.

• Fortalecimiento de habilidades de comunicación y ventas.

• Mejor capacidad para identificar necesidades del cliente.

• Desarrollo de estrategias de experiencia de compra.

• Incremento de la confianza en procesos de venta directa.

• Comprensión de técnicas de cierre comercial.

• Reconocimiento de la importancia de la fidelización.

• Mayor orientación al cliente dentro de los procesos comerciales.

• Fortalecimiento de capacidades para aumentar ventas y recompra.

 
Se analizaron herramientas para fortalecer la comunicación, identificar necesidades y mejorar los
procesos de atención al cliente.

 
Se abordaron conceptos relacionados con ventas B2C, comportamiento del consumidor, experiencia
de compra y fidelización.

Se realizó una reflexión sobre las experiencias de venta de los participantes, identificando fortalezas,
dificultades y oportunidades de mejora en la relación con sus clientes.

Se espera que los participantes implementen estrategias comerciales centradas en el cliente,
mejoren la experiencia de compra y desarrollen procesos de seguimiento que permitan incrementar
las ventas, fortalecer la relación con sus consumidores y aumentar la fidelización de clientes.

Resultados 

Plan de acción 

Desarrollo de la sesión
Actividad inicial

Marco conceptual

Estrategias comerciales



Actividad final
 

Experiencia del consumidor
 

• Escaso conocimiento del perfil del cliente.
• Falta de estrategias de fidelización.
• Limitado seguimiento posterior a la venta.
• Dificultades en el manejo de objeciones.
• Procesos comerciales poco estructurados.

Fase 1: Reconocimiento
• Dificultades para identificar necesidades del cliente.
• Procesos de venta enfocados únicamente en el producto.

Fase 2: Apropiación conceptual
• Comprensión de la importancia del cliente dentro del proceso comercial.
• Reconocimiento de la experiencia de compra como factor diferenciador.

Fase 3: Aplicación
• Desarrollo de estrategias de atención y venta.
• Aplicación de herramientas de comunicación comercial.

Fase 4: Evaluación
• Reflexión sobre los procesos actuales de venta.
• Identificación de oportunidades para fortalecer la relación con los clientes.

Losparticipantes realizaron simulaciones de venta aplicando técnicas de atención, argumentación
comercial y cierre de ventas.

Sedesarrollaronejerciciosprácticos orientados a mejorar la percepción de valor y satisfacción del
cliente.

Diagnóstico por fases

Principales debilidades detectadas



Recomendaciones

Examen final por módulo

Oportunidades de mejora

• Fortalecer la experiencia de compra.
• Mejorar habilidades de comunicación comercial.
• Implementar estrategias de fidelización.
• Desarrollar procesos de seguimiento y recompra.
• Optimizar técnicas de cierre de ventas.

• Conocer profundamente al cliente objetivo.
• Escuchar activamente las necesidades del consumidor.
• Implementar procesos de atención personalizados.
• Generar experiencias memorables de compra.
• Mantener contacto permanente con clientes actuales.
• Medir indicadores de satisfacción y recompra.

Descripción
Los participantes desarrollarán una simulación de venta donde deberán identificar
necesidades, presentar beneficios, responder objeciones y realizar el cierre
comercial.

Instrucciones para los participantes
1.Identificar el perfil del cliente.
2.Presentar la propuesta de valor.
3.Aplicar técnicas de venta consultiva.
4.Manejar objeciones.
5.Realizar el cierre comercial.



• Comunicación efectiva.
• Identificación de necesidades.
• Argumentación comercial.
• Manejo de objeciones.
• Técnicas de cierre.
• Orientación al cliente.

La capacitación permitió fortalecer las capacidades comerciales de los participantes,
brindándoles herramientas para comprender mejor a sus clientes y desarrollar
estrategias de venta más efectivas. Los emprendimientos reconocieron la
importancia de construir relaciones de valor con el consumidor, generar experiencias
positivas de compra y aplicar técnicas que contribuyan al crecimiento sostenible de
sus negocios a través del modelo B2C.

Conclusión

Criterios de evaluación



Registro fotográfico 



Registro Asistencia 
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