Nuevas estrategias para fijar precios altos para tu producto
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| Vende tiempo

o

En una sociedad como la actual
donde las prisas son el gran
enemigo de los profesionales,
el tiempo se vende a precio de
aro, Toda aguella iniciativa que
le permita al cliente aprovechar
mejor sus horas, son percibidas
como valiosas y, por tanto,
dignas de costar mas. Esa e la
baza que ha jugado Marta Priu
al crear BCN Wedding Partners.
“Somos el asesor de bodas
personal, Organizames todo'lo
relacionado con esta celebra-
cign, desde la basqueda de Jos
proveedores, hasta la decora-
cién, el vestuario, la gestion de
invitados... Es decir, profesio-
nalizamos todo lo relacionado
con las bodas, de manera que
el cliente sdlo tiene que escoger
la fecha y seleccionar entre |as
propuestas gue le ofrecemos.
De toda lo demas nos encarga-
mos nosolros”,

con la boda®,
explica

Barta Prin,
Tundadora de la
companiin.,

Especializate, busca
nuevos canales,
crea comunidad,

sé exclusivo, ofrece

experiencias...

| Practica el “ésta es su eleccion”

El famoso lema de la gramola musical
es una variedad de la anterior, pero
en este caso es el propio consumi-

dor quien decide pagar mas porque
puede configurar su propio producto.
Como recuerda Javier Rovira, profe-
sor de Marketing Estratégico de ESIC,
"consiste en ofrecer un basico v dejar
que sea el propio usuario el que vaya
anadiendo los accesorios y encarecien-
do el producto final”. Es una estrate-
gia que inicié Dell Computer y que se
ha sequido con éxito en sectores tan
dispares como el de la hosteleria (Star-

| Crea comunidad

F-

bucks): en el de la automocion (con
el Fiat 500); en el de la moda (, como
las gafas Rayban, o ahora en el de la
joyeria, donde marcas como Pandora
o Swarosky ofrecen la opcidn de ad-
quirir una pulsera basica e ir afadién-
dole accesorios, Al final, en la mayoria
de los casos, es un producto mas caro
que el clasico, pero ofrece la ventaja
de ser diferente de cualguier otro.
Volviendo al caso de Compostadores,
han desarrollado un configurador on
line a través del cual van a lanzar una
gama alta de series limitadas.

| Busca canales alternativos

* En linea con esa

falta de tiempo, todo
aquello que facilite el
acceso comodo a los
productos o servicios
también permite
cobrar mas. Madie
discute que las com-
pras de alimentos por
Internet son mads caras
que en el supermer-
cado normal y eso es
porque nos esta faci-
[itando el trabajo o,
como recuerda Martin
Boehm, "el caso de
Amazon. 5i miras con
detenimiento su oferta
y la comparas con las
librerias tradiciona-
les, al final sale mds
caro, pero el cliente
compra la variedad,

la disponibilidad y la
accesibilidad”, Busca

atributo que se paga
muy bien. Todo la que
permita al consumi-
dor diferenciarse de
su vecing le da un
plus de valor que es
muy bien percibido
por los usuarios. En
productos, juega con
ediciones limitadas de
una de tus referencias
o maneja esa exclusi-
vidad como feit motiv
de tu negocio, tal y
como hicieron Uno
de 50 en sus inicios:
s6lo 50 unidades de
cada diseno. A nivel
de servicios, tambien
puedes utilizar esta

pues canales diferen-
tes que te permitan
comercializar tu oferta
a segmentos mas altos
por ubicacidn o por
horario: tiendas mas
exclusivas {de delj-
catessen en lugar de
autoservicios, joyerias
en lugar de multi-
marcas...), estableci-
mientos de horarios
ampliados (Opencer,
Vips); tiendas perso-
nalizadas... Es decir,
como senala Andrés
Nuiez, profesor de
ISM-ESIC Barcelona,
“tanto o mas impor-
tante que el produc-
to o servicio es la
forma de Hevarlo hasta
nuestro consumidor.
El retail mix es hoy en
dia fundamental”.

téctica proponiendo
programas exclusivos
para una empresa,
cursos especificos que
solo vas a impartir con
un cliente, garantias
de exclusividad para
una determinada fa-
ceta de tu actividad...
Retomande el ejemplo
de BCN Wedding
Partners, otro de los
arqumentos que fusti-
fican sus Larifas es que
“cada boda es.unica,
Garantizamos que no
repetimas ningun pro-
yecto. Lo disefamos
todo en funcion de lo
que guieren los navios
y de su personalidad”

* Es jugar de nuevo con el con-
cepto de exclusividad pero a
un pivel mas intimo y personal.
Recurrir al concepto de “soy
miembro de”. Esa sensacion de
pertenecer a una comunidad, a

un club, a una agrupacion pri-
vadla da caché. Lo utilizan mu-
cho, por ejemplo, los gimnasios,
los spa, los hoteles con encanto.
Es también una estrategia que
debe aplicarse a la hora de

establecer tu plan de marketing,
porgque, como recuerda Montse
Roma, responsable de marke-
ting de Kantar World Panel, “el
consumidor ya no quiere una
comunicacion unidireccienal

sino acluar, opinar, formar parte
de ellas y, en este sentido, pue-
den mucha fas comunidacles,
las redes sociales, las opiniones
de otros consumidores con log
que se identifica..”



