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¿Cómo vender más allá 
del precio?
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Patron de la comoditización

Dependencia
, no escalar

No cerrar 
ventas

Discutiendo 
por precio

Retailer, 
ingredientes, 

marca 
propia?



¿Qué hacer?



Si tu cliente es ‘todos’, tu mensaje no es para nadie.
Cada uno compra, negocia, paga, exige distinto

Decisión 1:  Qué tipo de cliente quiero

¿PRECIO? ¿VOLUMEN?

¿ESPECIFICACIÓN 
TÉCNICA?

¿CUMPLIMIENTO 
ESTRAICTO?



¿cómo sé en que cancha quiero 
jugar?
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Decisión 1:  Qué tipo de cliente quiero

Trazabilidad, narrativa, consistencia

Pagan diferencial si sostienes promesa

Sensible a precio internacional

Poca diferenciación

Volumen alto

vs
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Decisión 1:  Qué tipo de cliente quiero

broker internacional?
chocolatero artesanal en Francia?
industria masiva?

“Tenemos cacao fino de aroma.”

Mensaje

Estructura de costos

Nivel de riesgo

Margen



Decisión 1:  Qué tipo de cliente quiero

Pregúntate: ¿Qué hago mejor que el promedio del mercado?

Tu fortaleza dominante Cliente natural Qué valora ese cliente

FLEXIBILIDAD, RESPUESTA RÁPIDA, 
ADAPTABILIDAD

Formuladores / marcas en 
crecimiento / startups food & 
wellness

Agilidad, lotes pequeños, desarrollo 
conjunto

CERCANÍA AL CAMPO, BUEN 
PRECIO, TRAZABILIDAD

Distribuidores regionales / fábricas 
medianas

Control de origen, margen estable, 
seguridad documental

CONOCIMIENTOS TÉCNICOS
Industria alimentaria / nutracéutica 
/ fabricantes grandes

Soporte técnico, estabilidad, 
cumplimiento regulatorio

NARRATIVA Y STORYTELLING 
SÓLIDO

Marcas premium / retail
especializado / chocolateros
artesanales

Diferenciación, coherencia de 
marca, origen auténtico

PLANTA ROBUSTA Y VOLUMEN
Traders internacionales / retail
masivo

Escala, continuidad, eficiencia 
operativa



Toma un minuto y responde
¿Cuál o cuáles son tus mayores 

fortalezas?



Evolución del enfoque de ventas en B2B

Venta Transaccional
Producto – Precio – Corto plazo

Venta Relacional
Confianza – Continuidad – Largo plazo

Venta Consultiva
Problema del cliente – Impacto en su negocio – Co-creación

Fuente: Relationship Marketing (Berry, Morgan & Hunt) – SPIN Selling (Rackham) – Consultative 
Selling



Decisión 2: Qué vendo realmente (producto vs solución)

El cliente no compra:
• menestras
• quinua
• cacao
• ingredientes

Compra:
• funcionalidades
• seguridad
• continuidad
• reducción de riesgo
• diferenciación



Decisión 2: Qué vendo realmente (producto vs solución)



Decisión 2: Qué vendo realmente (producto vs solución)

CASO APROCASSI

CASO APROCASSI

https://latinoamerica.rikolto.org/historias/profesionalizacioj-el-secreto-de-un-cafe-fantastico


Decisión 2: Qué vendo realmente (producto vs solución)





Decisión 2: Qué vendo realmente (producto vs solución)







Decisión 2: Qué vendo realmente (producto vs solución)



Decisión 3: Qué historia sostengo en el tiempo

1. Personaje (el cliente es el héroe, no tú)
2. Problema (externo + interno + filosófico)
3. Guía, gurú (tú)
4. Plan (cómo resolver el problema)
5. Éxito (qué gana si actúa)
6. Fracaso (qué pasa si no actúa)



Personaje: Usted lidera una marca que necesita diferenciarse en un mercado saturado de 

bebidas funcionales.

Problemas: La categoría está dominada por cafeína, azúcar, necesita una innovación real; 

debería nacer del ingrediente.

Guía: Camu camu: una de las fuentes naturales de vitamina C más concentradas del 

mundo, aún subexplotada a nivel global.

Plan: Origen trazable. Abastecimiento estructurado. Claim funcional respaldado. Narrativa 

amazónica con barrera de entrada.

Éxito: Construye categoría, no copia tendencia. Captura margen premium.

Decisión 3: Qué historia sostengo en el tiempo



“Real energy shouldn’t come from chemicals.
It should come from nature.
Camu camu is that difference.”

Decisión 3: Qué historia sostengo en el tiempo


	Diapositiva 1
	Diapositiva 2
	Diapositiva 3
	Diapositiva 4
	Diapositiva 5
	Diapositiva 6
	Diapositiva 7
	Diapositiva 8
	Diapositiva 9
	Diapositiva 10
	Diapositiva 11
	Diapositiva 12
	Diapositiva 13
	Diapositiva 14
	Diapositiva 15
	Diapositiva 16
	Diapositiva 17
	Diapositiva 18
	Diapositiva 19
	Diapositiva 20
	Diapositiva 21
	Diapositiva 22
	Diapositiva 23

