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CONTENIDOS MÓDULO PRECIOS Y 

RENTABILIDAD 

En un mercado altamente competitivo como el de América 

Latina, muchos empresarios mayoristas han confiado 

históricamente en estrategias basadas únicamente en precios 

bajos para mantenerse relevantes, lo que a menudo sacrifica 

rentabilidad y sostenibilidad. Sin embargo, la clave para 

destacarse en el mercado no radica únicamente en reducir 

precios, sino en comprender y fortalecer una propuesta de 

valor sólida que ofrezca ventajas competitivas duraderas. Esto 

implica desarrollar atributos como un amplio surtido, que 

atraiga a más clientes, una atención rápida, que reduzca 

tiempos de espera, horarios amplios que faciliten el acceso 

de los clientes, entregas oportunas que garanticen la 

confianza, y un servicio al cliente personalizado que 

fomente la fidelización. Estos elementos permiten al 

mayorista diferenciarse, crear lealtad y justificar precios más 

estratégicos. Iniciar una formación sobre fijación de precios y 

rentabilidad ayudará a los empresarios a integrar estas 

prácticas, logrando equilibrio entre competitividad y 

sostenibilidad económica en el largo plazo. 
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Contenidos del Módulo: Estrategia de Fijación de Precios 

y Rentabilidad para Mayoristas 

Este módulo busca dotar a los empresarios 

mayoristas de herramientas y conocimientos que les 

permitan maximizar la rentabilidad de su negocio 

mediante una gestión estratégica de precios, costos 

y beneficios. A continuación, se detallan nuestros 

contenidos: 

 

1. Introducción a la Estrategia de Precios en el 

Sector Mayorista 

 Definición y objetivos de la fijación de 
precios: Cómo los precios afectan la 
rentabilidad, competitividad y sostenibilidad. 

 Factores que influyen en los precios 
mayoristas: Costos, competencia, percepción 
del cliente, acuerdos comerciales y rotación 
del inventario. 

 

2. Gestión Estratégica de Categorías 

 Clasificación de productos por margen y 
volumen:  

o Básicos de la canasta: Estrategias para 
mantener competitividad con márgenes 
bajos. 
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o Marcas líderes y productos premium: 
Cómo compensar márgenes bajos en 
básicos con productos de mayor 
rentabilidad. 

 Ejemplo práctico: Análisis de márgenes en 
azúcar, arroz y aceite versus productos de 
limpieza y bebidas premium. 

 Segmentación por rentabilidad: Uso del 
método ABC para priorizar categorías y definir 
estrategias de precios. 

 

3. Relación con los Fabricantes y Proveedores 

 Descuentos por compra de contado vs. 
crédito:  

o Comparativa de beneficios y costos 
financieros entre ambas opciones. 

o Estrategias para maximizar descuentos y 
optimizar flujo de caja. 

 Acuerdos comerciales y presupuestos de 
compra:  

o Cómo negociar acuerdos más favorables 
con fabricantes. 

o Métodos para garantizar el 
cumplimiento de metas y recibir 
beneficios económicos. 
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o Ejemplo: Cálculo de beneficios por 
cumplir un presupuesto de $50,000 con 
un 3% de incentivo adicional. 

 

4. Análisis de Rentabilidad y Precios Mínimos 

 Importancia de establecer precios mínimos 
rentables:  

o Métodos para calcular costos operativos 
y márgenes mínimos. 

o Consecuencias de vender por debajo de 
la rentabilidad mínima. 

o Ejemplo práctico: Simulación de pérdida 
por vender un lote de aceite a un precio 
bajo. 

 Políticas de precios según categorías: Definir 
precios fijos, variables y dinámicos para 
adaptarse al mercado. 

 

5. Competencia y Diferenciación 

 Análisis competitivo:  
o Identificar a los competidores directos e 

indirectos y sus estrategias de precios. 
o Cómo posicionarse más allá del precio: 

surtido, atención y valor agregado. 
 Diferenciación basada en valor:  
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o Por qué competir solo con precios no es 
sostenible. 

o Estrategias para comunicar ventajas 
como entregas oportunas, horarios 
amplios y servicios personalizados. 

 

6. Herramientas de Análisis y Seguimiento de 

Precios 

 Análisis de márgenes por producto: Uso de 
plantillas y software. 

 Indicadores clave de rendimiento (KPIs):  
o Margen promedio por categoría. 
o Tasa de rotación de inventarios. 
o Cumplimiento de acuerdos comerciales 

con fabricantes. 
 Ejemplo práctico: Implementación de un 

tablero de control para monitorear márgenes 
y descuentos. 

 

7. Estrategias para la Sostenibilidad Financiera 

 Gestión del flujo de caja y capital de trabajo:  
o Cómo alinear compras, descuentos y 

precios para mantener liquidez. 
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o Ejemplo: Proyección de flujo de caja 
considerando descuentos por compra de 
contado. 

 Rentabilidad vs. volumen:  
o Cómo evitar la trampa de vender grandes 

volúmenes a precios insostenibles. 
o Casos prácticos: Impacto en la 

rentabilidad por priorizar volumen versus 
margen. 

 

8. Talleres Prácticos 

 Simulación de escenarios de precios y 
márgenes:  

o Definir precios para una lista de 
productos con distintos márgenes y 
volúmenes. 

o Evaluar resultados con distintos 
descuentos y acuerdos comerciales. 

 Negociación con proveedores: Role-playing 
para mejorar habilidades de negociación. 

 
 

Este módulo busca empoderar al mayorista para 

tomar decisiones informadas, aumentar la 

sostenibilidad de su negocio y mejorar su 

competitividad en el mercado. 


