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Estrategia 1: menos producto por el mismo precio (1/2)

En la reduflación, la estrategia más habitual es reducir el 

producto y adaptar el envase.

El cambio es visible desde el exterior. Las redes sociales están 

llenas de ejemplos que comparan el antes y el después.

En este ejemplo, publicado en Twitter por @neelayjain, el 

envase de caramelos se ha hecho más pequeño.
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Estrategia 1: menos producto por el mismo precio (2/2)
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Estrategia 2: Está pasando dentro (1/2)

Esta estrategia se usa de manera extendida por parte de los 

fabricantes y contribuye a la mala fama de la reduflación. Al 

mantener un envase sin cambios, los fabricantes “enturbian las 

aguas” y se les acusa de engañar a los clientes.

El ejemplo que aparece al lado, publicado en Twitter por 

@disneylvr4evr, es particularmente sorprendente, ya que 

muestra claramente que la cantidad del producto ha disminuido 

de manera importante.

Pero, en la mayoría de los casos, el envase no ofrece esta 

trasparencia, por lo que la reducción del a cantidad se oculta de 

la vista del cliente.
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Estrategia 2: Está pasando dentro (2/2)

El ejemplo del jabón Dove que aparece al lado también es 

emblemático. El envase no ha cambiado, pero la cantidad de 

jabón ha disminuido de 113g en 2019 a 106g en 2021 y 90g en 

2022. En 3 años, este jabón Dove ha perdido un 20% de su peso.

El mismo castigo se aplica a las patatas Lays de abajo.

5



Estrategia 3: Cambios en las normas del cálculo (1/2)

Esta es una práctica especialmente insidiosa.

Anteriormente, las suscripciones se pagaban mes a mes, es decir 

12 veces al año. Pero si pagas cada 4 semanas, ¡hay 13 pagos en 

un año! Es una táctica formidable para aumentar los precios un 

8,33% sin que el cliente se percate.

Y, lo creas o no, es una táctica extendida (ver página siguiente).

6



Estrategia 3: Cambios en las normas del cálculo (2/2)
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Estrategia 4: Cambio en el diseño (1/2)

Cambiar el diseño es una estrategia especialmente insidiosa, ya 

que da la ilusión de que nada ha cambiado cuando, en realidad, 

la cantidad del producto ha disminuido.

Este ejemplo fue descubierto por @HarrisLue y publicado en 

Twitter.
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Estrategia 4: Cambio en el diseño (2/2)
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El cambio del diseño es una estrategia también 

adoptada por Toblerone. Aunque ya es antiguo, este 

ejemplo muestra que las marcas no esperan a que 

ocurra una inflación para intentar aumentar sus 

márgenes. En su moment, Toblerone tuvo que 

retroceder en su decision frente a las críticas recibidas.


