STER
RESEARCH

Research solutions

P

MASTER PRICE CHECK "

LA SOLUCION INTEGRAL DE ANALISIS DE PRECIOS
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MASTER PRICE CHECK

Solucidn que permite identificar, monitorear vy analizar el comportamiento de los
precios de los competidores, el efecto del cambio de los precios en la percepcion vy
la disposicion a pagar de los consumidores

-

Te permite conocer:

Tus precios vs la competencia
La variacién de precios por region, empaque, formato, punto de venta, etc.
. La tendencia de los precios en el mercado
Fijacion de precio competitivo

La percepcién que tienen los consumidores con respecto
a los precios de la categorfa

Los factores que determinan la decisién de compra y consumo de
un producto
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M Conoce los precios de los
competidores a nivel regional y nacional.

M Conoce el rango de precios iddneo para tus
productos.

M Identifica a los lideres del mercado.
M tonoce las estrategias de precios de la competencia.

M Identifica la tendencia de precios en el mercado.

M Detecta precepcion de precios en la mente de los consumidores.
M tonoce Ia disposician de los consumidores a pagar por los productos.

M Identifica los atributos gue hacen que el consumidor esté dispuesto a
pagar por un producto.
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ACTUAR SOBRE |
LA COMPETENCIA [~ o/

Adopta la ET ) e |
estrategia de \

precios gue sea mas

conveniente para tu

producto. Utilizando

informacion actualizada APTIR

sobre los precios de la [ NUEVOS} = {INEREI\/IENTAR ]
industria. CLIENTES g SHARE OF MARKET

POSICIONAR LA MARCA
\ {0 PRODUCTO J ‘
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Madulo I: Monitoreo de precios
del mercado y estimacién de precios Médulo It E<tudio do

sensibilidad del consumidor
FL MONITOREQ PERMITE:

[M” Monitarear los precios de mercado en cada nivel de la cadena de
distribucian EL MONITOREQ PERMITE:
E’Anticipar y evaluar las posibles reacciones de la competencia, alta,

baja de precios, promociones, descuentas. M Conocer el valor que los clientes potenciales le asignan a los

productos o servicios.
M Identificar el valor percibido y la disposicidn a pagar.

R M Determinar la sensibilidad de los clientes actuales y
‘\ \\ potenciales frente al precio, de acuerdo a sus

ingresos, hahitos de compra, uso de |a
informacidn, proveedares disponibles.
E’Eomprender la respuesta emacional por parte
de los clientes a corto y largo plazos.
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Maédulo I: Monitoreo de precios del mercado

Para analizar los precios del mercado empleamos las siguientes metodologfas:

BASIC PRICE CHECK: * 5

Se identifican los precios de venta que estan otorgando al consumidor final mediante
visita a punto de venta o mystery shopping.

ESTIMACION DE PRECIOS POR TENDENCIA NO PREDICTIVA: °

Con este modelo podemos ver el movimiento de precios que el mercado sigue en
general una direccion o tendencia, que puede ser a la alza, a la baja o mantenerse.

ESTIMACION DE PRECIOS POR TENDENCIA PREDICTIVA: )

Predice los valores futuros de los precios a partir de su comportamiento pasado.

10

2
ESTABILIDAD DE LA ELASTICIDAD DE PRECIOS: o
[M Identificar el precio que los consumidares estarian dispuestos a pagar
por productos o servicios. Asi como sensihilidad ante cambios. 0 ) 4 6 8 10
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Precio (+)

é Madulo I: Estudio de sensibilidad del consumidor

SONY MODELO DE SENSIBILIDAD:

Calidad () Calidad (+] i ., ] } . i . .
Estimacian del precio més eficiente, aquel que esta cerca del méximo que un consumidor
©@LG esta dispuesto a pagar, y a partir del cual disminuye su intencidn de compra.
bq .
Sworisg ANALISIS CONJOINT:
Precio [ Se mide el valor relativo de cada atributo de un producto o servicio, con ello
identificamos la relevancia que tiene el precio VS otras caracteristicas del pro-

—
emmmmm MUy alto ———Muybajo  ===-=Alto - === Bajo ducto.

_ MAPAS DE POSICIONAMIENTQO:

Matrices que indicaran los requerimientos del consumidor relacionada
con las caracteristicas del producto o servicio.

ARBOLES DE DECISIONES

Limite superior El consumidor determina que producto va a comprar de acuer-

de precio 6ptimo ] . .

i do a sus necesidades y muestra el lugar que tiene el precio
------------ 2 al momento de tomar la decision de compra.

--------

"‘
-
-

Rango de precios aceptables
—
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60
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