:Qué es el modelo B2C?

El modelo B2C (Business to Consumer) se enfoca en vender directamente
al consumidor final, especialmente mediante comercio electrénico.

Apela a las emociones del cliente y a la urgencia de compra. El objetivo es B“siness to N
motivar decisiones rapidas para satisfacer necesidades inmediatas. : COllSllmel‘

La clave esta en vender sensaciones, no solo caracteristicas del producto. "N Once])t
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Variantes y claves del éxito
del modelo B2C

Vendedor directo

Empresa vende su propia marca al cliente, tanto fisica como online.

Intermediario

Conecta cliente y proveedor, como hacen las agencias de viaje.

Publicidad

Genera ingresos mostrando anuncios gracias al trafico recibido.

Suscripcion

Acceso continuo a productos o servicios por una cuota mensual.

Para que funcione, necesitas: propuesta de valor clara, pagos seguros,
precios atractivos y un proceso de compra facil y rapido.
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Ventajas, desventajas y ejemplos del modelo B2C

Ventajas Desventajas

o Costos bajos al eliminar

Alta competencia online
intermediarios

Desconfianza en compras digitales
« Mayor control sobre ventas y clientes

Gastos de envio afectan conversion
« Publicidad digital mas efectiva

o Personalizacion del servicio

Con el modelo B2C, la experiencia del cliente lo es todo: cuanto mas sencilla, emocional y confiable sea, mas éxito tendra.



Ejemplos reales de empresas B2C

+ Spotify
Opera bajo el modelo de suscripcion B2C, ofreciendo musica en streaming a cambio de una cuota
mensual. Personalizacion de contenido (listas segun habitos de escucha).

o Prueba gratuita del servicio Premium para atraer nuevos usuarios.

« Diferenciacion basada en experiencia musical Unica.

¢+ Amazon
Es uno de los maximos exponentes del modelo B2C directo.
Su éxito se basa en:

« Amplio catdlogo con precios competitivos.
« Resefas de clientes y recomendaciones personalizadas.

« Envios rapidos, seguimiento de pedidos y fidelizacion mediante Amazon Prime.
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