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Antonio Izquierdo Paterna
Socio Director
aizquierdo@izquierdomotter
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+ 600 + 400 + 15 + 150
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¿ Quién se ha llevado mi queso ?Precio ?

¿ Qué puedo hacer para evitarlo ?

4

La situación política

Intrusismo

Internet y el acceso a la 
información 

Servicios Online

Los despachos Low Cost

Mi capacidad para 
“defender” mi servicio

La carencia de servicios de 
valor añadido

La falta de objetivos

El desconocimiento de mis 
costes

La carencia de argumentos

La comunicación con mis 
clientes

La carencia de habilidades 
comerciales

La concentración del sector

La tecnología

MI DESPACHOMI ENTORNO

¿ Quién se ha llevado mi precio ?

Estrategia

Servicios

Costes

Comunicación

Venta

Yo

Presupuesto
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Mi ENTORNO y MI SECTOR …                  
… ¿ Está cambiando ?

¿ Qué ha ocurrido 
con los Yogures ?

¿ Qué ha ocurrido 
con los muebles ?

¿ Qué ha ocurrido 
con los aviones ?

Competitividad Colaboración Estandarización

Reflexiones previas sobre PRECIOS
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¿ Qué le ocurre
la gestión 

contabilidad?

¿ Qué ocurre con
Internet ?

¿ Qué ocurre con 
el asesoramiento ?

Comodity “Low Cost” Información “Gratis”

Es necesaria una adaptación el mercado, los clientes y la competitividad

Reflexiones previas sobre PRECIOS

Mi ESTRATEGIA vs PRECIOS
¿ Cómo me afecta a las decisiones ?
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Crecimiento por 

Rentabilidad

Crecimiento por 

Valor de Cartera

Crecimiento por

Ingresos Nuevos

Crecimiento

Márgen

Valor/Coste del 
Servicio

Valor 
Cliente

Valor
Venta

Valor 
Comunicación

ESTANDARIZACIÓN

OPCIONES 

FLEXIBILIDAD

PERSONALIZACIÓN

Necesitamos una estrategia

COSTES y control de gestión en mi despacho
“El punto de partida”
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Crecimiento por 

Rentabilidad

Crecimiento por 

Valor de Cartera

Crecimiento por

Ingresos Nuevos

Crecimiento

Márgen

Costes / Actividades / Procesos

Coste del 
Servicio

Coste del 
Cliente

Coste / Inversión de la 
Comercialización

Inversión en 
Innovación de 

Servicios

No se dispone de 
modelos de control 
de gestión que permitan 
medir y tomar decisiones

Mi MERCADO y Mi OFERTA 
“La clave para un modelo de precios” 
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Mis ServiciosMis ClientesMi Diferencia

Fiscal
Laboral
Contable
Mercantil
Jurídico
Control de 
Gestión
Otros servicios…

Empresa
Autónomos
Emprendedores
Particulares

Especialistas
Verticales
Profesionales
Internacional

Mis Procesos

Mi MERCADO MI OFERTA DE SERVICIOS

Excel
PDF
Plataformas web
Papel
Visita
Online
…..

Las dimensiones de mi modelo de precio

Mi COMUNICACIÓN
Vs PRECIOS
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Grupo 
Linkedin

Otros sites /
Partners

Contenidos

Comunicaci
ones email

Eventos 
presenciales

@ 
Newsletter

BBDD
Contactos

V
isitas

Buscadores

Actividad
SEO

Relaciones

Relaciones

Relaciones

Mi 
Despacho

Online
Mis servicios
Presenciales

Recomendaciones

BBDD
Cliente

Colaboradores

Mi Web

Existen nuevos entornos / nuevos precios

¿ Por qué servicio pagaríamos más ?

Asesoramiento Asesoramiento Preventivo

Gestión Laboral Outsourcing Laboral

Gestión Contable Externalización administrativa

Revisión documental Auditoría Previa

Existen nuevos términos



26/10/2016

9

Mi VENTA
vs PRECIOS

18

Oportunidad PostventaSeguimiento Cierre
MODELO 

COMERCIAL
Presupuestos

La “culpa” en ocasiones no es del precio,
sino de como desarrollamos nuestra actividad comercial. 

El proceso de Venta clave para el PRECIO

¿ Por qué existen despachos que cierran el 35% de sus 
presupuestos frente al 70% de otros con el mismo precio ?
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YO 
vs PRECIOS

ClienteAsesor

Argumentación vs
Justificación

Valor del Servicio

Gestión de Expectativas

Experiencia de Cliente

Conducta de Cliente

Colaboración Cliente

Habilidades Comerciales

Desarrollo de Habilidades
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1. “El low cost” no existe, existe la estandarización de servicios

2. Los precios no se justifican se argumentan

3. Evolución de la venta estándar a la venta consultiva

4. La comunicación de nuestra oferta es clave

5. Las habilidades comerciales son el eje del éxito

6. El precio evoluciona con las  expectativas del cliente

7. El precio cambia con la experiencia de cliente

8. La oferta de servicios es la puerta para un modelo de precios

9. Hemos de tener en cuenta el entorno virtual (mundo web)

10. Hemos de valorar que para ganar hay que invertir

Principales conclusiones

Moltes gràcies
Muchas gracias

aizquierdo
@izquierdomotter.com
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