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TÉRMINOS Y
CONDICIONES


El autor se ha esforzado por ser lo más preciso y completo posible
en la creación de este libro, sin perjuicio de que no garantiza ni
declara en ningún momento que el contenido sea exacto debido a la
naturaleza rápidamente cambiante de Internet.












Aunque se han hecho todos los intentos posibles para verificar la
información proporcionada en esta publicación, el autor no asume
ninguna responsabilidad por errores, omisiones o interpretaciones
contrarias del tema aquí tratado. Cualquier desprecio percibido
hacia personas, pueblos u organizaciones específicas no es
intencional.












En los libros de consejos prácticos, como en cualquier otra cosa en
la vida, no se garantizan los resultados obtenidos. Se advierte a
los lectores que respondan a su propio juicio sobre sus
circunstancias individuales para actuar en consecuencia.












Este libro no pretende ser una fuente de asesoramiento legal,
empresarial, contable o financiero. Se aconseja a todos los
lectores que busquen los servicios de profesionales competentes en
el ámbito jurídico, empresarial, contable y financiero
correspondiente.



PARTE
I


Déjame hacerte una pregunta. La última vez que lanzaste tu propio
producto para venderlo online u offline, cómo llegaste a la
conclusión de a qué precio ibas a venderlo?.










En una primera suposición, probablemente dirías que estudiaste a la
competencia para ver lo que estaban cobrando con la venta de sus
productos. Aunque esto es un buen comienzo, no es ni mucho menos lo
más eficaz, y estás tanteando el terreno si mirar a la competencia
es el único factor que tienes en cuenta. Sabías que puedes duplicar
tu volumen de ventas duplicando tu precio? Yo mismo lo he hecho, y
te mostraré cómo.










Sabías también que el 99% de los productos que veo que se venden
son demasiado baratos? Tanto, que están desanimando a los clientes
en lugar de atraerlos (que es, sin duda, lo que creen que están
haciendo).










Vamos a disipar algunos mitos sobre los precios y a profundizar en
los hechos reales para asegurarnos de que la próxima vez que lances
uno de tus productos o servicios puedas ganar la mayor cantidad de
dinero posible.



LA VISIÓN
GENERAL DE LOS PRECIOS


A continuación se van a exponer los aspectos que se estudiarán a lo
largo de este primer volumen con el objeto de que puedas poseer
conocimientos especializados en venta y fijación de precios, con la
finalidad de obtener mayores beneficios en tus ventas.














1. Introducción de los conceptos de estrategias de precios fluidos,
mostrándote que tienes muchas más vías que explorar de lo que
parece a primera vista.














2. Para responder a algunas preguntas sobre cómo debes fijar el
precio del producto o servicio habrá que tener en cuenta la
relación entre el número de ventas y el precio del objeto para
obtener el máximo beneficio.














3. Mostrarte el efecto que tienen los precios demasiado bajos, en
los que mucha gente pone precio a sus productos sin tener en cuenta
la visión global de la sociedad.














4. Enseñarte por qué mucha gente pone un precio demasiado bajo a
sus productos y cómo puedes evitar esta trampa.














5. Mostrarte que el precio que elija para su producto no consiste
simplemente en cobrar menos que la competencia, de hecho, si cobra
más, puede conseguir incluso más ventas.














6. Darte opciones de precios adicionales para tu producto principal
y cómo puedes aumentar significativamente los beneficios
simplemente dando opciones a tus clientes.














7. Demostrar la forma correcta y más eficaz de introducir períodos
de prueba para tus productos, y por qué muchos se equivocan.














8. Exponer métodos eficaces para experimentar con tu precio a lo
largo del tiempo sin molestar a las personas que le compraron
anteriormente a un precio más alto.








ESTRATEGIA DE
FIJACIÓN DE PRECIOS: PRIMEROS PASOS


Hay algunas cosas de las que quiero hablarte que están relacionadas
con la fijación de precios antes de que te lances a crear un
sistema de ventas, diseñar una página web y ponerle un precio a tu
producto.












El objetivo de este curso es dar una idea de la versatilidad que
tienes como vendedor en línea con tus propios productos. El
problema es que la mayoría de la gente parece simplemente poner un
precio a sus productos sin dedicar mucho tiempo a pensar en ello,
en por qué han puesto ese precio y en qué factores van a contribuir
a que sea una decisión exitosa.










Suena complicado y con mucho trabajo? Pues déjame decirte que no lo
es.







Pero creo que es muy importante que te muestre cuánta libertad para
experimentar tienes con respecto a la fijación de precios, y el
efecto que puede tener equivocarse de varias maneras, así que antes
de poner un precio a tu producto y lanzarlo al mundo, tómate un
tiempo, lee, estudia los aspectos relevantes y tenlos en cuenta
utilizándolos como una especie de lista para vender tus productos o
servicios, sean online (digitalmente) u offline (físicamente).








ESTRATEGIA DE
FIJACIÓN DE PRECIOS: UNA VISIÓN MÁS AMPLIA


Ahora bien, hay un panorama mucho más amplio de lo que la mayoría
de la gente cree. Muchas veces los precios se ponen ahí, sólo
porque pueden hacerlo y posiblemente se ajustan a la competencia y
a otros productos y servicios que ofrecen cosas similares. Sin
embargo, no se trata sólo de poner un número y un signo de moneda
detrás de él (10€, 10$, etc.).














Antes de completar este curso, lo más normal será que te preguntes
cómo y por qué funcionan así las ventas y, principalmente, la
fijación de los precios, pero con la conclusión del mismo, esas
preguntas tendrán respuesta, las cuales las habrás descubierto tú
mismo, que al fin y al cabo es lo más importante de un curso, el
desarrollo personal del lector.














Algunas veces, la gente me pregunta por qué demonios profundizo
tanto en los temas y hablo del porqué de los mismos. Sólo quieren
saber cómo hacer un montón de dinero rápido sin entender el
funcionamiento de la fijación de precios.

















Pues bien, yo les digo cómo pueden hacer las cosas, pero si la
situación cambia, y no sabes por qué funcionó en primer lugar,
entonces vas a estar en problemas nuevamente. No obstante, si te
digo cómo funcionan las cosas, puedes llevarte algunos
conocimientos serios y el know-how, y tienes el poder de
adaptarte al rápido y cambiante mundo de los negocios en online u
offline. Si no puedes adaptarte, tu negocio está muerto en
cualquier caso.

















Como digo, hay muchas cosas de las que vamos a hablar en el
presente curso, y habrá un montón de preguntas que se te pasarán
por la cabeza. Importa la competencia en un mercado tan grande con
respecto a los precios?. Debo ser más barato?. Debo ser más caro?.
Cómo sé cuándo debo tener tal precio y por qué?. Debo hacer ofertas
especiales a determinados grupos de personas?. A quiénes?. Por
qué?. Debo ofrecer diferentes versiones de mi producto a diferentes
precios?. Cómo lo hago y cómo sé si lo estoy haciendo bien?.

















Hay un montón de respuestas sobre lo anterior y mucho más que te
voy a dar en un momento. Pero a lo largo de todo esto quiero que
tengas en cuenta la flexibilidad que tienes como vendedor con tus
precios. Hazlo bien, y podría significar fácilmente el doble de
beneficios para ti. Si lo haces mal, es probable que tengas
problemas para vender algo.








LA FIJACIÓN
DE PRECIOS EN FUNCIÓN DE LA COMPETENCIA


Así que, una vez eliminadas las formalidades y las
generalizaciones, vamos a ver cómo debes fijar el precio de tus
productos con respecto a la competencia.














La razón por la que quiero hablarte de esto es sencilla. Cuando uno
mira los precios, lo primero que suele hacer es decir: "Oye, y qué
cobran los demás por productos similares?". Puedes partir de esta
cuestión.












No hay nada malo en hacer esto, pero hay más cosas que pensar y
muchas más preguntas que hacer que un simple puedo superar lo que
este tipo está cobrando por su servicio?.












Tu precio no tiene que ser mejor que el de todos los demás para que
consigas ventas. Esto es algo que aprendí hace mucho tiempo, y
puede que recuerdes que hablé de aumentar mis ventas subiendo el
precio de la membresía mensual, y ofreciendo una opción que en
realidad era diez veces más dinero por adelantado, lo que aumentó
los beneficios aún más.












Realmente tienes que ser consciente de lo que otras personas están
cobrando por sus productos, pero eso no significa de ninguna manera
que tengas que ganarles. Imagina que acabas de poner en marcha un
sitio de seguimiento de anuncios y un script de respuesta
automática que es tan detallado y tan profesional que golpea a la
competencia.














Pero, en cambio, ves que los otros sitios que ofrecen el mismo
servicio están rondando la marca de los diez euros/dólares al mes.
Significa esto que tienes que ir y ganarles y tener un precio más
bajo para que alguien se fije en tu marca? No, en absoluto. Lo que
tienes entre manos es un producto premium, y no deberías
preocuparte por venderlo a un precio premium.














A continuación te presentaré una serie de reglas que deberás tener
en cuenta toda vez que pretendas vender un producto o servicio,
seas o no profesional.








REGLA N.º 1:
LOS PRODUCTOS PREMIUM SE VENDEN A PRECIOS PREMIUM


Así pues, ésta es la regla número uno. Si tienes un gran producto
de primera calidad, no tengas miedo de subir el precio. De ninguna
manera tienes que batir el precio de un competidor para ser
competitivo, de hecho, al subir el precio, es muy posible que
vendas más que tu competencia más barata.














Por qué sucede esto? Porque un precio más alto implica
inconscientemente mayor calidad. No creas, ni por un momento, que
tienes que tener el mejor precio para hacer alguna venta. Eso no es
cierto, sólo tienes que tener el mejor sistema de ventas y, por
supuesto, un producto de primera calidad si realmente quieres que
alguien te vuelva a comprar.
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