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El desarrollo del e-commerce trae una nueva posicion al Comité de
Direccidn el director de Precios, “Equipos y Talento”

Madrid, Espafia — La posicion de director de Precios, también llamada Revenue Management director, es una
posicion clave en las empresas que ofrecen bienes y servicios a través de internet. Hasta ahora la posicion
reportaba al director de Marketing. Con el desarrollo del e-commerce y los canales online esta posicion tiene

mayor relevancia estratégica en muchas empresas.
parques de ocio, alquiler de coches y restauracion, entre
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otros, que comercializan gran parte de su oferta de bienes

———————— y servicios a través de internet. La posicion de Pricing
~ director tiene un enfoque diferente al Revenue
Management director. Tradicionalmente, en el area de
Revenue Management los precios se fijan a partir de los costes afiadiendo un margen. Se trata de una funcion
de andlisis de los costes que mira hacia dentro. El margen se calcula analizando las preferencias de los
clientes, el portafolio de productos y la competencia. Con el desarrollo del e-commerce y las tecnologias online
se han creado plataformas de compra/venta que intermedian directamente entre oferta y demanda a escala
internacional. Estas plataformas incorporan motores de bldsqueda y algoritmos muy potentes que agregan la
informacion y la presentan a los clientes finales de forma atractiva con todo lujo de detalles.

En ellas, el director de Precios (también denominado
Global Strategy Pricing director, si la empresa tiene
presencia multinacional) es una posicion de Comité de
Direccion reportando al CEO. Al mismo nivel de la
Direccion Financiera, Recursos Humanos, Operaciones,
Juridico o Comercial. Este cambio viene liderado por
sectores de productos de consumo, viajes, hoteles,

Fijacion de precios de los bienes y servicios ofrecidos online

Los servicios descritos anteriormente son tremendamente dinamicos. Los precios a los que cotizan cambian
rapida-mente en funcion de la oferta y la demanda asi como de otras muchas variables inherentes a la tipologia
del servi-cio. Como es facilmente imaginable la fijacion del precio de los bienes y servicios es un proceso
mucho mas com-plejo que antes.

Toda la informacién esta disponible en la red en tiempo real, tanto para los que ofrecen el producto o servicio
como para los clientes. En este espacio, el precio es una de las variables clave. Las plataformas de e-
commerce agregan toda la informacion disponible en cada momento y analizan con programas informaticos el
impacto de los precios en las curvas de oferta y demanda por segmento de cliente y zona geografica.

Los precios se fijan de forma dinamica. No es un proceso de revenue management. ES un proceso interactivo
de prueba y error. Las empresas han creado departamentos numerosos similares a las mesas de tesoreria de
los ban-cos y brokers con pantallas proporcionando informacién en tiempo real. Solo que no estan comprando
y vendiendo acciones y bonos. Estan fijando precios de productos y servicios.
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El proceso de fijacion de precios no arranca de los costes y aplica un mark-up. Se fijan en funcién del mercado:
los precios de la competencia, las curvas de oferta y demanda, las reacciones de los clientes a los descuentos,
el tiem-po, las promociones, etc. Muy similar a lo que ocurre en la bolsa. Los productos y servicios compiten en
un mercado eficiente donde toda la informacién es accesible por todo el mundo y se ajusta de forma dinamica
en funcién de la oferta, la demanda y la diferenciacion.

Perfil del Pricing director

El perfil ideal de un director de Precios es: un matematico, con capacidad de gestién, agil e intuitivo y
estratégico. Lo que quiere decir que ademas de tener una extraordinaria capacidad analitica y mente
matematica, capaz de dirigir equipos; saber gestionar aspectos humanos y sentirse cémodo con la
ambigledad. Al mismo tiempo, debe tener una buena capacidad de abstraccién para ver el escenario completo
e intuir hacia dénde va el mercado. Orientar estratégicamente a la compafiia a través de la informacion que dan
los precios de los productos y servicios.

Matemaético. El espacio digital en general, y el e-commerce en particular, se rigen por algoritmos. Antes, los
ma-tematicos podian aspirar a una carrera académica o de investigacion. Sin embargo, hoy se ha transformado
en una de las carreras mas demandadas.

Capacidad de gestién. El director de Precios tiene que dirigir equipos numerosos, jévenes, de perfil técnico y
muy cualificados. Acostumbrados a tomar decisiones sobre precios rapidamente. Si estan bien dirigidos
pueden posicionar a la empresa como lider de su sector. Hay muchos casos recientes de empresas
practicamente descono-cidas que han conseguido posicionarse como lideres. Parte de su secreto esta en su
estrategia de precios a través de sus canales online. Agil e Intuitivo, para entender por dénde va la
competencia, interpretar las tendencias del mercado, y las preferencias de los clientes. Que no le asuste
equivocarse, trabaje en modo prueba y error y se adapte rapidamente en funcion de los resultados.

Estratégico, la fijacion de precios marca la estrategia de la compafiia en cuanto a su oferta y a su
posicionamiento frente a clientes y competidores. A través de los precios puede elegirse un posicionamiento de
lider o seguidor, buscar una diferenciacién o romper la dinamica de un sector.

Alvaro Arias Echeverria es Socio de Pedersen & Partners basado en Madrid. Alvaro tiene més de 15
afilos de experiencia en Executive Search, habiendo ejecutado proyectos por toda Europa y Latino
Ameérica, en los sectores Industrial, Servicios Financieros, Salud y Telecomunicaciones. Antes de unirse
a la firma, Alvaro fue Socio y miembro del Comité Ejecutivo Internacional de una firma de executive
search lider en Europa con sede en Austria. Anteriormente fue Principal de otra firma lider mundial en
Executive Search con sede en Suiza. Asimismo fue Senior Manager de la consultora estratégica AT
Kearney con sede en Chicago. También fue profesor en el IESE Business School donde fundé su Centro
Internacional de Investigacion financiera en Barcelona y Madrid.

Pedersen & Partners es una firma internacional lider en Executive Search. Contamos con 56 oficinas propias en 52 paises
de Europa, Oriente Medio, Africa, Asia y América. Nuestros valores — Confianza, Relacién y Profesionalidad — estan
presentes en nuestra interaccion con clientes y ejecutivos. Mas informacién sobre Pedersen & Partners en
www.pedersenandpartners.com

Para concertar una entrevista con un representante de Pedersen & Partners y para otras solicitudes relacionadas con los
medios de comunicaciéon, contacte con Diana Danu, Directora de Marketing y Comunicacién, en:
diana.danu@pedersenandpartners.com
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