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;. Sabias gue con solo mejorar
un 1% tus precios,
ouedes mejorar la utilidad
nasta en un 1MM%*

prisier
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Entendemos,
asesoramos,
facilitamos

Y ensenamos.

Pricefulness® es que sin importar de qué
tamano sea tu empresa o en gue fase de
crecimiento se encuentre, nuestro
portafolio de servicios siempre tendra una
solucion que te va a ayudar a tomar las
mejores decisiones de pricing para el
crecimiento del negocio.

iCuenta con nuestro acompanamiento

de principio a fin!

CONSTRUCCION
DE COMPETENCIAS

INTELIGENCIA A

COMPETITIVA “Y‘)

POLITICAS
COMERCIALES

VALIDACION DE  fNESI2

ATRIBUTOS DE VALOR

Y PREFERENCIAS DE RQR p r I S I e r

CONSUMIDOR

ESTRATEGIAS
PROMOCIONALES

PORTAFOLIO
DE SERVICIOS

ESTRATEGIA DE
CATEGORIA

DEFINICION DE
PRECIOS OPTIMOS

MODELO DE
MONETIZACION

SIMULADOR
DE ELASTICIDAD
DE PRECIOS

Confian en nosotros / Consumo
masivo:
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Validacion de atributos de valor  prisier
y preferencias del consumidor

Podras identificar las preferencias de tus clientes y sus atributos de valor

para tomar mejores decisiones de disefio de producto y portafolio.
'ﬂ‘a ‘

* Definimos los atributos de

NWOO'd3ISidd

* Hacemos una

valor.

investigacion de mercado « Analisis y entendimiento

de la importancia relativa

que por medio de

* Realizamos encuestas de cada uno de atributos.

estadisticas y encuestas

4

: : virtuales a |los clientes
determina la preferencia

de tus clientes por los potenciales. » Share de preferencia de

diferentes atributos. los atributos de valor.

e Consolidamos la

P
-

cQué es? cComo lo hacemos? cQué recibes?
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Confian en nosotros/ PREBEL eser_ug_u_a

Industrial:

* Te asesoramos en la

definicion de precios
optimos para un producto
en especifico o para un
portafolio de la misma

categoria.

cQué es?

el verdadero valor de tus productos y servicios.

%

 |[dentificamosy
agrupamos las
necesidades de |los

clientes.

» Definimos las hipotesis de

los atributos de valor.

* Revisamos la competencia

(shopping de precios).

cComo lo hacemos?

COLORQUIMICA

LHCLQ perrdmi ioli i [

Definicion de precios 6ptimos privier

Tendras un modelo de precios é6ptimos para empezar a cobrar

* Modelo de precios
optimos con la

} metodologia para

actualizarlo. Ideal para

ganar confianza,

tranquilidad y
rentabilidad.

cQué recibes?

W %g [(1ALFA & corpaul

oy Empojies



INnteligenclia competitiva prisier

Vas a comprender con mayor profundidad a tus
competidores en los aspectos que mas valora el cliente.

- :

» Analizamos |los precios de Analisis de la competencia:

tus competidores, sus * Precios

WODO'd3ISidd

variaciones, caracteristicas * VVariaciones

* Investigamos los precios

. e Caracteristicas de los
de tu competencia. >

} productos

« Comunicacion.

de los productos y
comunicacion.

 Definimos los alcances de

« Comparamos y analizamos
mercado por

oroducto/categoria los jugadores del mercado Analisis estructurado:

teniendo en cuenta « Comparacion de

variables especificas que competidores segun las

pe

cQué es? cComo lo hacemos? ;Qué recibes?
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Modelo de monetizacion prisier

Entenderdas mejor las necesidades de tus clientes para ofrecerles
soluciones adaptadas a sus preferencias.

- ‘

* Definimos las palancas de

valor.

« Modelo de servicio

WODO'd3ISidd

« Creamos una « Cuantificamos la

(personalizado en excel)

importancia relativa de las . .
: qgue dimensiona las
palancasy la preferencia

frente a los niveles de valor.

herramienta para que los

equipos comerciales

. necesidades del cliente y
entiendan las
. enera opciones de
necesidades de tus S P

e Definimos un modelo de soluciones valorizadas.

clientesy puedan L
monetizacidon optimo. Hecho para darle mayor

ofrecerles soluciones

peso y solidez a tus

adaptadas a ellos.  Personalizamos el modelo

con planes, métricasy

decisiones.

cQué es? cComao o hace cQué recibes?
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Simulador de elasticidad
de precios

Ahora podras proyectar lo que pasaria con tus ventas si
subes o bajas tus precios.

%

* Realizamos un Conjoint de

encuestas a Cliente.

e Creamos un simulador

« Creamos las curvas de

} elasticidad.

* Modelamos |a proyeccion

que permite conocer el

impacto en el volumen

ante cambios de precios.

* Lo construimos a nivel de de resultados.

referencia en cada canal.
« Construimos hipotesis para

cQué es? cComo lo hacemos?

prisier

 Modelo personalizado
para simular los cambios
del volumen segun la
variacion de precios. Util
para que puedas tomar

decisiones informadas.

cQué recibes?
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* Hacemos una
recomendacion de
portafolio basados en la
identificacion de las
redundanciasy
oportunidades, para
capturar valor y tener una

oferta rentable.

cQué es?

Optimizacion de portaftolio

Obtendras los datos claves para reestructurar tu
portafolio y asi tener una oferta mas rentable.

%

 Analizamos los datos.

* Definimos los parametros

} aceptables. }

« VValidamos |la matriz de

referencias y la propuesta
de oportunidades

priorizadas.

cComo lo hacemos?

prisier

e Recomendacién de

proceso de

racionalizacion.

 Matriz de calificacion de

referencias por canaly

geografia.

 Listado de oportunidades

de simplificacion o

cQué recibes?

. ~
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Estrategias promocionales prisier

Estaras en capacidad de desarrollar estrategias promocionales

atractivas, rentables y estructuradas.

%

* Analizamos las estrategias
promocionales historicas.

WODO'd3ISidd

- Modelamos las curvas de « Modelo de manejo de

elasticidad para conocer €|

« Definimos estrategias
promociones por

promocionales atractivas .
. impacto de las producto, canal, tipologia
para tus clientes, .
. » pPromociones. de clientes.
eficientes en |la operacion
y gue maximicen la * Proponemos estrategias :
. » Banco de promociones
rentabilidad. por producto/canal.

estructuradas.

* Proyectamos el impacto de

. 7
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cCOMO 0 hiaceinos?

;. Qué recibes?
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Politicas comerciales privier

Obtén las herramientas que te permitiran aumentar la eficiencia de tu cadena

de comercializacion, para asegurar una remuneracion justa en el canal.

%

WODO'd3ISidd

 Desarrollamos los e Definimos los

« Documento con la

lineamientos del manejo competidores directos y/o

recomendacion de

comercial del portafolio a soluciones sustitutas.

lo largo de la cadena de politicas comerciales y las

reglas de enganche de

comercializacion, * Realizamos un shopping

precios, entendiendo la

teniendo en cuenta de precios.

precios, descuentos, evolucion de precio a lo

largo de |la cadena de

actividades « Homologamos los

comercializacion

promocionalesy términos y hacemos un

cQue es? cComo lo hacemos? cQué recibes?
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N—") tomar las decisiones en pricing que mas le convienen a tu empresa.

( o
N o Reahzamos reuniones
semanales con el equipo de
pricing.
- Realizamos reuniones
* Desarrollamos las mensuales estratégicas con [

habilidades de pricing de
tu empresa.

equipos directivos.

» Capacitamos y actualizamos
en el manejo de herramienta
de pricing.

» Durante el alcance
contratado tu equipo
recibira conocimientoy
acompanamiento paso a

paso.

« Empoderamos al lider de
pricing para desarrollar

Nnuevas categorias y analisis
del negocio.

W Construccion de competencias

Tu equipo recibird el conocimiento y el acompanamiento necesarios para poder

prisier

|  Las personas que

participan en el proceso
reciben conocimientoy

herramientas que al final
les permitiran tomar
decisiones de pricing sin
acompanamiento
especializado.
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