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Módulo Fidelización de clientes 

 

Objetivo General del Curso: 

Capacitar a los mayoristas en la implementación de estrategias 

prácticas y efectivas de fidelización, basadas en el 

conocimiento profundo de sus clientes detallistas, para 

fortalecer las relaciones comerciales, aumentar la recompra y 

asegurar un crecimiento sostenible. 

Paso 1: Entendiendo a Nuestro Cliente Detallista: La Base 

de la Fidelización 

Lección 1.1: El Mundo del Detallista 

Latinoamericano:  

Análisis del ecosistema minorista en Latinoamérica. 

Desafíos y oportunidades comunes de los detallistas. 

La importancia del mayorista como socio estratégico. 

Lección 1.2: Radiografía de Nuestros Detallistas:  

Profundización en los 4 grupos de detallistas: Prácticos, 

Iniciadores, Supervivientes y Amas de Casa. 

Identificación de sus necesidades, motivaciones y 

comportamientos de compra específicos. 

Ejemplos prácticos y casos de estudio por cada grupo. 
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Lección 1.3: El Desafío de la Información: Navegando 

la Informalidad:  

Entendiendo las razones detrás de la resistencia a la 

facturación formal. 

Estrategias éticas y creativas para la recopilación de 

información valiosa (sin depender exclusivamente de la 

factura). 

Herramientas sencillas para el registro de datos básicos 

(contactos, frecuencia de compra, productos de interés). 

Paso 2: Construyendo Relaciones Sólidas: Más Allá de la 

Transacción 

Lección 2.1: La Experiencia Mayorista que Marca la 

Diferencia:  

Optimizando el proceso de compra para cada tipo de 

detallista (rapidez para el Práctico, acompañamiento para 

el Iniciador, soluciones diarias para el Superviviente, 

ofertas atractivas para el Ama de Casa). 

Creando un ambiente de confianza y cercanía en el punto 

de venta o a través de la comunicación. 

La importancia de la escucha activa y la resolución 

eficiente de problemas. 

Lección 2.2: Asesoría de Valor: Convirtiéndonos en 

Socios de Crecimiento:  
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Estrategias de asesoramiento personalizadas para cada 

grupo de detallista. 

Compartiendo conocimiento sobre portafolio de 

productos, tendencias del mercado y oportunidades. 

Ideas prácticas para la exhibición de productos y la 

gestión del punto de venta del detallista. 

Lección 2.3: Comunicación Efectiva: Manteniendo el 

Contacto y Fortaleciendo el Vínculo:  

Desarrollo de canales de comunicación adaptados a las 

preferencias de los detallistas (WhatsApp, llamadas, 

visitas). 

Creación de mensajes relevantes y de valor (novedades, 

promociones segmentadas, consejos prácticos). 

La importancia del seguimiento post-venta y la 

construcción de una relación a largo plazo. 

Paso 3: Implementando un Programa de Fidelización 

Práctico y Efectivo 

Lección 3.1: Diseñando un Programa de Fidelización 

a la Medida:  

Definiendo objetivos claros y medibles para el programa. 

Identificación de los beneficios más atractivos para cada 

grupo de detallista (descuentos por volumen, 

bonificaciones por frecuencia, acceso anticipado a 

novedades, capacitaciones exclusivas). 
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Consideraciones para un programa sencillo de 

implementar y comunicar. 

Lección 3.2: Mecanismos de Recompensa e 

Incentivos:  

Diseño de un sistema de puntos o niveles de fidelización. 

Ejemplos de recompensas tangibles e intangibles 

(reconocimiento, menciones, material POP para sus 

negocios). 

La importancia de la transparencia y la facilidad para 

acceder a los beneficios. 

Lección 3.3: Midiendo el Impacto y Ajustando la 

Estrategia:  

Definición de métricas clave para evaluar la efectividad 

del programa (tasa de retención, frecuencia de compra, 

valor promedio del ticket). 

Herramientas sencillas para el seguimiento y análisis de 

datos (hojas de cálculo, encuestas informales). 

La importancia de la flexibilidad y la adaptación del 

programa a las necesidades cambiantes de los detallistas. 

Paso 4: Herramientas y Estrategias Digitales para la 

Fidelización (Opcional) 

Lección 4.1: Aprovechando WhatsApp Business para 

la Comunicación y Ofertas:  
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Creación de listas de difusión segmentadas. 

Envío de mensajes personalizados y promociones 

dirigidas. 

Uso de catálogos y respuestas rápidas. 

Lección 4.2: Implementando Encuestas Sencillas 

para Conocer a tus Clientes:  

Diseño de preguntas clave para obtener información 

valiosa. 

Utilización de herramientas gratuitas como Google 

Forms. 

Estrategias para incentivar la participación. 

Lección 4.3: Explorando Programas de Lealtad 

Digitales Básicos:  

Introducción a plataformas sencillas de fidelización por 

puntos o recompensas. 

Consideraciones de costo y facilidad de uso. 

 

 

 

 

 


