Trump, aranceles y caos: ;tu estrategia comercial

es a prueba de crisis?

La madurez comercial no es un lujo en tiempos de guerra econémica. Es tu Unica forma

de sobrevivir con inteligencia.
El mercado dejo de ser predecible. ;Tu equipo ya se enteroé?

Desde que Donald Trump volvié al escenario politico global con su retérica de guerra
comercial, los mercados han vuelto a mostrar los dientes. The Economist lo dijo sin
rodeos en su andlisis de abril 2025: “El sequndo mandato de Trump reavivaria la l6gica
del desacoplamiento, reinstalando barreras arancelarias e incentivando una nueva era

de proteccionismo disfrazado de patriotismo econémico.”

iEl resultado? Inversiones postergadas, exportaciones encarecidas y consumo contraido

por expectativas. Y si, ventas que no se cierran aunque haya demanda.
La estrategia comercial promedio no esta disennada para esto

Lo que estamos viendo no es una crisis mas, es un reordenamiento de las reglas del
juego. Y la pregunta no es si tu producto es competitivo, es si tu modelo comercial tiene

resiliencia estratégica. La mayoria de las empresas latinoamericanas no la tiene.
Operan con:

Modelos heredados de épocas de crecimiento facil

Fuerzas de venta reactivas

Forecasts hechos con Excel y esperanza

Criterios comerciales que responden al mes, no al contexto

Madurez comercial no es sofisticacion, es la capacidad de decidir con criterio

bajo presion



Cuando diagnosticamos la madurez comercial de una organizacién, no medimos

cuantos leads entran por mes. Medimos si la empresa:
e Sabe priorizar clientes en funcién de su rentabilidad potencial
e Tiene claro qué segmentos vale la pena defender y cudles no
e Cuenta con un proceso gue permite redisefar el ciclo de venta sin colapsar
e Tiene gobernanza comercial para ajustar con velocidad y coherencia

Porgue en tiempos de estabilidad todos venden, pero en tiempos de caos, venden los

gue entienden cémo adaptarse sin suicidarse.
La falsa sensacion de control en tiempos de tormenta

En muchas reuniones vemos lo mismo: reportes bien disefados, dashboards brillantes,
indicadores que “controlan” lo operativo. Pero cuando uno hace doble clic, aparecen las

verdades incémodas:

Los planes comerciales no se revisan desde hace un afo

Las propuestas siguen el mismo formato aunque el mercado cambid

Los presupuestos estan calcados del afio anterior

Nadie sabe si estan vendiendo bien... o simplemente como pueden

¢Resultado? Una estrategia que solo sirve cuando no hay crisis y una empresa que no

sabe si sobrevive o solo flota.
¢Como se comporta una estrategia comercial madura en crisis?

La madurez comercial se nota cuando el entorno se vuelve hostil. Una organizacién

madura:
e Recorta el ruido, no la vision

e Sabe qué tipo de negocio puede dejar ir sin panico



e Reorganiza sus recursos con légica, no con desesperacion

e Protege su margen antes que su ego
Y lo mds importante: toma decisiones con base en evidencia, no con base en ilusiones.
¢Qué revela el diagndstico en estos contextos?

En Imppulsor diagnosticamos 12 dimensiones de madurez comercial. Las mas sensibles

en tiempos de crisis son:

Gobernanza del modelo de ventas: ;Quién decide qué cambiar y cudndo?

Enfoque comercial: ;Estd claro qué oportunidades vale la pena defender?

Criterios de segmentacién y priorizacion: ;El equipo sabe dénde esta el valor?

Capacidad de redisefo operativo: ;Se pueden adaptar sin paralizar?

Coherencia tactica-estratégica: ¢Las acciones reflejan la intencién o solo

reaccionan?
Casos reales: lo que encontramos en empresas bajo presion

e Una empresa que perdié el 30% de sus ventas internacionales por nuevos

aranceles, y aun no ha redefinido su propuesta local

e Un equipo comercial que sigue empujando productos premium en un mercado con

poder de compra erosionado

e Una gerencia que duplicé el presupuesto de marketing sin actualizar su

segmentaciéon de clientes ni el mensaje comercial

El problema no es la crisis, es que te agarre con la guardia baja, sin estrategia y sin

sistema.

é¢Por qué esto importa mas que nunca?



Porque las crisis no se resuelven con actitud, se enfrentan con disefio, y como escribié
Harvard Business Review en su edicion especial sobre estrategias antifragiles:
“Los lideres comerciales que no tengan estructuras adaptables y modelos de

gobernanza agiles, no solo perderdn participacién de mercado. Perderan viabilidad.”

Una crisis econémica no mata a las empresas. Las mata la falta de criterio para
navegarla. Nuestro Diagnéstico de Madurez Comercial te da la radiografia que necesitas
para dejar de actuar por intuicién y empezar a redisefar con evidencia. Si quieres

convertir tu estrategia comercial en una maquinaria anticrisis, este es el primer paso.

Accede al diagnéstico -
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