Por qué no debes

COMPETIR EN PRECIO

al vender tu producto

Empezar a vender un producto o servicio es algo relativamente facil con
la gran cantidad de herramientas y soluciones que tienes a tu alcance.
El reto llega cuando debes conseguir que la gente se interese y quiera
comprarlo, y lograr que se convierta en un negocio rentable.

Para hacer crecer tu negocio, existen muchas estrategias de marketing
que te pueden echar una mano, pero tambiéen hay otras tantas que pue-
den traer mas problemas que beneficios a largo plazo si se ejecutan mal.
Hoy vamos a ver una de ellas: competir al precio mas bajo.

POR QUE NO DEBERIAS TIRAR LOS
PRECIOS POR EL SUELO

En la teoria, rebajar los precios puede parecer una
estrategia muy atractiva, en especial si vendes bienes
digitales que no se agotan facilmente.

Al hacer que tu producto o servicic sea mas barato,
estas parrni’riencﬁ:- que mdas gente lo pueda adquirir,
y por tanto te abres a nuevos mercados. Adn cuando
reduzcas el beneficio que generas por cada cliente,
la expectativa es que el mayor nimero de ventas
pueda cubrir esa pérdida e incluso genere mas. Esto
es especialmente efectivo en mercados con gran
volumen, donde existen muches clientes potenciales
a los que puedes llegar.,

El problema es que bajar los precios no es algo
tan simple.

Hacer una rebaja tiene otras consecuencias ademas
de hacer que tu producto sea mas accesible, y no
todas son positivas. De hecho, reducir los precios de
forma agresiva puede llegar a afectar negativamente
la imagen de tu producto, ¥ en muchos casos
convertirse en un obstdculo a la hora de crear
un negocio rentable. Vamos a ver algunas de los
problemas que encontraras al competir en precio:

SIEMPRE HABRA OTRO QUE VENDA
MAS BARATO

Si deseas tener éxito al vender, seguramente habras
escuchado varias veces que la clave consiste en
diferenciarse del resto. La idea es que, si resaltas por
encima de los demas, seras mas visible y los clientes
te escogerdn a ti antes que a uno del montén,

El gran problema de bajar los precios es que se
trata de una cualidad facil de imitar. 5i tu haces un
descuento del 20%, uno de tus competidores puede
hacer una rebaja del 30% sin ningin problema. Si
decides contestar a esa rebaja con otra del 35%,
la competencia volverd a bajar los precios, y asi
sucesivamente.

Como resultado, competir por precio se convierte
enuna carrera hasta el fondo, en donde Onicamente
te fijas en lo que hacen tus competidores y actias
en respuesta a lo que ellos decidan. Con esto sélo
conseguirds ir un paso por detras, ya que ellos serén
los que marquen el camine a seguir,

Siempre habrd un competidor con mejores precios,
como Themeforest.




TENDRAS LOS MISMOS COSTES
PARA SERVIR A CADA CLIENTE

Otro problema que surge al bajar tus precios es que
tus costes seguramente se mantengan igual.

Piénsalo bien: écudnto te cuesta servir a cada
uno de tus clientes? Ain cuando vendas productos
digitales a través de Internet, nunca te saldra
completamente gratis vender tu producte a un
cliente.

Es muy probable que tengas que responder a
preguntas antes de cerrar una venta, ofrecer soporte
técnico, o incluso gestionar alguna devolucién
o queja., Todo esto consume ftiempo, y como he
mencionado en otras ocasiones, el tiempo es el
principal aclive para empresas muy pequenas y
autdnomos.

Al bajar los precios, el margen que obtendras por
cada venta serd menor pero mantendréaslos mismos
costes para cada cliente. Como resultado, tendras
mds ventas de menor calidad (cantidad en lugar de
calidad), y si te toca atender a varios de ellos, puede
que tus ingresos se reduzcan.

UN MENOR PRECIO PUEDE TENER
CONNOTACIONES NEGATIVAS

Un dltimo detalle poco mencionade es que la
etiqueta del precio puede jugar un papel importante
a la hera de darle valor a un producto.

Basta con echar un vistazo a Apple. Ain cuando
el precio de un iPhone o iPad estd claramente por
encima de la media, la gente lo percibe come un
producto de altisima Eﬂligﬂd y desea comprarlos a
toda costa. Esto se debe a que el alto coste de los
productos de esta marca contribuye a aumentar su
valor percibido.

Si adquirir un iPhone costase lo mismo que un
smartphone de gama baja, 2crees que la gente lo

seguiria considerande como un producte de
lujo? Seguramente no.

En parte, el alto coste de un producto hace que
sea considerado como alge exclusive y de mayor
calidad- aunque en realidad no lo sea. Esto es urt:c:
que puedes aprovechar, en lugar de reventar los
precios y reducir el valor percibido de tu negocio.

¢EN QUE
ENTONCES?

La respuesta varia para cada persona, pero todas
tienen un elemento en comuin: debes competir con
factores dificiles de replicar.

PUEDO COMPETIR

Si  realmente quieres diferenciarte, lo mas
recomendable es hacerlo a través de algin
aspecto que te hace Unico a ti como persona o
empresa. Puede que tengas un talento innato para
ofrecer un producto artistico, o que tu punto fuerte
sea aportar un servicio de gran calidad. De hecho,
podrias incluso aprovechar tu estilo personal para
darle un teque dnico a tu producto.

Los factores comunes como el precic o las
caracteristicas son facilmente replicables por tus
competidores, pero si te centras en otros elementos
mds complejos y abstractos— como la experiencia,
la personalidad o incluso el carisma- podras crear
un toque diferenciador que te separe del resto.
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