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Introduccion

El cross-selling es una estrategia de venta basada “en motivar la compra de algo
en conjunto con el producto principal. Significa que nuestro cliente agregue un
elemento adicional a su pedido original, lo que mejorara su experiencia de
compray la interaccion con nuestra compania” (HubSpot, 2020).

Por ejemplo, imaginemos que acudimos a un restaurante de carnes a la parrilla,
solicitamos un filete de ternera y el personal nos pregunta si queremos un
acompanamiento para la carne (patatas, ensalada...). “Esto seria una venta
cruzada de un producto complementario junto con la compra original” (HubSpot,
2020).

Si un cliente de nuestro negocio fitness nos ha comprado una suscripcion
mensual de entrenamientos, mediante las ventas cruzadas podriamos alentar a
ese cliente a adquirir una sesion de nutricion o de fisioterapia. Asi, estos servicios
pueden complementar a la venta principal y hacer que su experiencia en nuestro
negocio sea mucho mas satisfactoria. En esta leccion conoceremos a fondo esta
estrategia y aprenderemos a aplicarla para maximizar los beneficios de nuestro
negocio. ¢ Preparadx?
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¢Cual es la diferencia entre cross-
selling y upselling?

El cross-selling se caracteriza por ser una venta cruzada, donde ademas de vender
al cliente el producto principal, le vendemos otro complementario que favorece
su experiencia. Sin embargo, el upselling es una estrategia de venta que consiste
en “motivar la compra de algo que hace a la compra principal mas costosa a
cambio de una mejora u optimizacion” (HubSpot, 2020).

Por ejemplo, nuestro cliente ya ha comprado una suscripcidon mensual de
entrenamientos personales en nuestro negocio fitness: dicha suscripcion incluye
2 entrenamientos a la semana de una duracion de 60 minutos cada sesion. Su
coste es de 100 ddlares. ;Qué pasaria si aplicaramos una estrategia de upselling?
Pues que lo alentariamos a comprar una suscripcion cuyo precio es de 150
dodlares, pero en vez de incluir tan solo dos sesiones semanales de 60 minutos,
incluiria cuatro sesiones de 75 minutos donde también se trabajan los
estiramientos y la higiene postural.

Resulta fundamental conocer las diferencias entre ambos conceptos para decidir
gué estrategia implementar en nuestro negocio fitness. A modo de resumen: “el
cross-selling o venta complementaria buscar motivar la compra de algo adicional
mientras que el upselling consiste en motivar la compra de algo para usar
directamente con el producto principal. Puede considerarse como la diferencia
entre un producto complementario y una mejora” (HubSpot, 2020).
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Beneficios de aplicar la estrategia de
cross-selling en nuestro negocio
fitness

* Aumenta las ventas, logrando que el cliente compre productos o servicios que
inicialmente no habia contemplado.

® Optimiza los costes, pues al vender mas a cada cliente se ahorra en la captacion
de nuevos clientes.

® Fideliza al cliente brindando una experiencia de compra mas completay
satisfactoria.

e Aumenta la visibilidad de otros productos/servicios que, quizas, el cliente no se
planteaba adquirir o ni siquiera los conocia.

Casos de éxito de cross-selling

Amazon

La multinacional es ampliamente conocida por desarrollar excelentes estrategias
de venta como el cross-selling. Observa atentamente cuando compres en
Amazon: con total certeza veras que, cada vez que anades un producto al carrito
de la compra, Amazon te recomienda otros productos complementarios
indicandote: “también podria interesarte” o “muchos clientes compran estos
productos juntos”. Por ejemplo; si anadimos una barbacoa al carrito de la
compra, acto seguido nos recomendaran un pack de productos compuesto por:
barbacoa + funda para la barbacoa + utensilios de barbacoa para manipular los

alimentos.
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Apple Store

De la misma forma que Amazon, Apple también practica el cross-selling tanto en
sus tiendas fisicas como online. Cuando el cliente anade un producto a la cesta de
la compra, la compania recomienda otros complementarios que pueden ser de
interés. Por ejemplo: cuando anades un iPhone al carrito de la compra, Apple te
recomienda la funda protectora adecuada para él.

Pero lo mejor que ha conseguido Apple no es a través de una estrategia de cross-
selling, sino de upselling. La multinacional ofrece al cliente productos parecidos a
los que el éste esta considerando, pero de una gama superior. Es decir, si una
persona esta interesada en adquirir el iPhone 12, Apple le ofrece un upselling
mejor: el iPhone 12 PRO.

Asi pues, su estrategia resulta tan exitosa y poderosa que “han conseguido que los
clientes habituales de la marcaquieran adquirir articulos de gama superior cada
vez que sale un producto nuevo a la venta. Apple ha logrado no tener que hacer
recomendaciones. Y es que son los propios usuarios los que desean poseer sus
nuevos productos en cuanto salen a la venta” (Bismart, 2020).

Trainingym

La llegada de la pandemia supuso un cambio de paradigma en la gestion de
negocios fitness de todo el mundo. El cierre parcial o total de la mayoria obligo a
todos ellos a buscar nuevas vias de ingresos.

Pensando en esa necesidad, y basandose en la idea base del cross-selling y del
upselling, Trainingym ideo6 Trainingym Payments: una plataforma que permite a
los negocios fitness cobrar a sus clientes por productos adicionales. Todo ello sin
salir de sus propias apps. Por ejemplo: con Trainingym Payments, cualquier
negocio fitness puede ofrecer en su propia app:

Clases virtuales en directo y a la carta.

Servicios extras como, por ejemplo, nutricion.

Sesiones adicionales como, por ejemplo, de fisioterapia.
Otro tipo de productos relacionados.

¢Qué es lo mejor? Que el negocio fitness puede cobrar al cliente directamente, y
de forma automatica, por todos esos productos/servicios extras

¢Ventajas? El cliente estard mas feliz porque le brindaremos la mejor y mas
completa experiencia. Y nuestros negocios fitness ganaran mas dinero. jTodo son
ventajas! Accede a ste enlacdy conoce mas sobre como Trainingym Payments
ayuda a incrementar los ingresos. #
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