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IMPACTO EN 
UTILIDAD OPERATIVA

12.3%

PRECIO

6.7%

COSTOS 
VARIABLES

3.6%

VOLUMEN

Fuente: Compustat. Análisis Deloitte. 
(libro Pricing and profitability management)
Informe Monitor Deloitte: Pricing in recession. 2018.

COSTOS 
FIJOS

2.6%

1% de mejora en...



COMPORTAMIENTO 
DE LOS CLIENTES 

EN RECESIÓN



LA RECESIÓN NO GOLPEA A TODOS POR IGUAL

1. Frenazo en seco
2. Golpeado pero optimista
3. Cómodamente acomodado
4. Viviendo el presente

Fuente: Harvard Business Review: How to Market in a Downturn.
John Quelch y Katherine E. Jocz. Abril 2009.

4 GRUPOS DE CLIENTES:
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COMPORTAMIENTO DE COMPRA EN RECESIÓN
∙ Pequeñas gratificaciones para tener un “respiro” de la realidad
∙ Postergación de compras no urgentes (no siempre cancelación)
∙ Mayor sensibilidad al precio / Menor lealtad / Comparación
∙Más simplificación que complejidad (productos y mensajes)
∙Reacomodación de canales de distribución 
(conveniencia / online)
∙Hágalo usted mismo...
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HÁGALO USTED MISMO / BACK TO BASICS



CÓMO VENDER 
RENTABLEMENTE 

EN TIEMPOS 
DIFÍCILES
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CÓMO VENDER 
RENTABLEMENTE 

EN TIEMPOS 
DIFÍCILES

DIFERÉNCIESE /
PROP. VALOR NEGOCIE 

ESTRATÉGICA-
MENTE

ENAMORE 
Y FIDELICE

DESARROLLE 
CLIENTESSISTEMA DE 

VENTAS

KIT DE 
MARKETING

VISIBILIDAD
ONLINE /
OFFLINE

DISPARE 
REFERIDOS
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OPTIMICE SU 
PROPUESTA DE VALOR

DIFERÉNCIESE



3 CAMBIOS EN LA ESTRATEGIA COMERCIAL
QUÉ vender.

(componentes de la propuesta)

CÓMO venderlo.
(canales, condiciones)

A QUIÉN vendérselo.
(segmentos nuevos y/o actuales)
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BODAS 
EN CASA











OPTIMICE SU PROPUESTA DE VALOR
∙ Remueva aspectos no esenciales (costo vs. valor agregado)
∙ Ofrezca opciones: Bueno $, Mejor $$, Alucinante $$$
∙ Promueva extras como opcionales (combo agrandado)
∙ Jubile líneas/productos de bajo desempeño (foco)
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LAS DIFERENCIAS ESTÁN EN LOS DETALLES
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LAS DIFERENCIAS ESTÁN EN LOS DETALLES



LOS DIFERENCIALES NO TIENEN QUE ESTAR EN EL PRODUCTO
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CÓMO VENDER SIN 
EMPEÑAR LA EMPRESA

NEGOCIE ESTRATÉGICAMENTE



¿POR QUÉ LOS CLIENTES 
PIDEN DESCUENTO?

“¡PORQUE FUNCIONA!”
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BAJAR EL PRECIO PORQUE SÍ, 
MANDA UN MENSAJE MUY REGULAR

bienpensado.com

∙ “Me estaba cobrando de más” (desconfianza).
∙ “Así estará de mal” (reputación de marca).
∙ El menor precio será el nuevo precio.
∙ Algún competidor lo bajará todavía más.
∙ Los referidos también pedirán descuento.



SI VA A BAJAR EL PRECIO, 
HÁGALO CON DIGNIDAD

bienpensado.com

∙ Precios diferenciales (según tipo de cliente, cantidad, 
entregas, pagos, portafolio, prueba, referido, testimonial, etc).
∙ Difiera el beneficio en el tiempo.
∙ Hágalo de manera creativa...
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FORTALEZCA LA 
EXPERIENCIA DEL 

CLIENTE

ENAMORE Y FIDELICE



RELACIÓN CON CLIENTES à INTERACCIONES

Redes
sociales

Página web

Contenido
online

Propuesta

Referidos

Relaciones
públicas

Contrato/
Afinamiento

Emails

Atención
online

Información

Uso del
servicio

Seguimiento

Evaluación
satisfacción

Permanecer
en el radar

Referenciación
Atención
telefónica

Venta
cruzada

Despedida

DURANTE DESPUÉSANTES



CRECIENTE RELEVANCIA DE LA 
EXPERIENCIA ONLINE
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∙ Facilidad para explorar el producto/servicio.
∙ Simplicidad en el proceso de pago.
∙Mantener el contacto antes, durante y después.
∙ Estar siempre en el radar.
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DESARROLLE CLIENTES 
CLAVE Y SELECCIONE

DESARROLLE CLIENTES
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Sólo hay una cosa peor que no tener 
clientes; y es tener malos clientes.

(no pagan, drenan la energía, consumen 
valiosos y escasos recursos)

NO TODOS SERÁN CLIENTES POTENCIALES



DESARROLLE LOS CLIENTES CORRECTOS
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∙ Clasifique clientes y prospectos.
∙ Aborde cada segmento de manera diferente.
∙ Crezca con los clientes clave.
∙ Venta cruzada y opciones adicionales.





PROSPECTOS EN CLIENTES 
Y CLIENTES EN LEALES 

ESCUDEROS

CREE UN SISTEMA DE VENTAS



LAS VENTAS SON 
UN PROCESO, NO 

UN EVENTO
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ARGUMENTOS CLAVE 
PARA CADA SEGMENTO

KIT DE MARKETING



CADA SEGMENTO CON SU ARGUMENTO

SEGMENTO 2

SEGMENTO 1

SEGMENTO 4

SEGMENTO 3

EJEMPLO: MODA

CLIENTE FINAL

MINORISTAS

REP. INTERNACIONALES

DISEÑADORES

Revenden 
su marca

Marca 
blanca

Venden su marca 
en el exterior

Compran su marca 
para su propio uso



CADA SEGMENTO CON SU ARGUMENTO

SEGMENTO 2

SEGMENTO 1

SEGMENTO 4

SEGMENTO 3

CLIENTE FINAL

MINORISTAS

REP. INTERNACIONALES

DISEÑADORES

Manejo inventario.
Promoción marca

Colecciones 
exclusivas para 
diseñadores VIP

Inversión en 
posicionar la marca

Amplio portafolio y 
colecciones limitadas



KIT DE MARKETING
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INCREMENTE LA 
VISIBILIDAD DEL 

NEGOCIO

PRESENCIA ONLINE / OFFLINE
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APALÁNQUESE EN 
CLIENTES Y ALIADOS

DISPARE LOS REFERIDOS



• Menos objeciones de precio 
• Gran retorno sobre la inversión
• Prospectos más calificados
• Un referido trae mas referidos

¿POR QUÉ GENERAR MÁS REFERIDOS?
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CÓMO VENDER 
RENTABLEMENTE 

EN TIEMPOS 
DIFÍCILES

DIFERÉNCIESE /
PROP. VALOR NEGOCIE 

ESTRATÉGICA-
MENTE
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DESARROLLE 
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KIT DE 
MARKETING
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