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Simon-Kucher trabaja en todas las industrias
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Philip Daus

Philip Daus es Director de SIMON-KUCHER & PARTNERS Strategy & Marketing Consultants en Espafia.

Philip lleva méas de ocho afios trabajando para Simon-Kucher y dirige como responsable el Competence
Centers de “Materiales de la Construccion" y “Retail” para el mercado espafiol. Como consultor y jefe de
proyecto ha realizado proyectos para empresas lideres a nivel nacional e internacional. Esta especializado
en la fijacion y optimizacion de precios, procesos de Pricing, sistemas de descuentos y gestion de
promaociones.

Philip realiz6 un MBA en el |.E. Business School de Madrid, y fue admitido en la Beta Gamma Sigma
Honor Society por meritos académicos extraordinarios. Previamente, se gradud en Gestion Empresarial
Internacional con "cum laude" en la WHU Vallendar, Alemania, con intercambios en Madrid (ICADE), Sao
Paulo (Fundagéo Getulio Vargas) y Bangalore (Indian Institute of Management).

Philip es profesor asociado del I.E. Business School y de la Universidad Complutense de Madrid, donde
da cursos de graduado y post graduado. Ademas es autor de numerosos articulos sobre la gestion de
precios y el proceso de Pricing (incl. Harvard Deusto, Marketing + Ventas, Expansion, Cinco Dias,
Distribucion Actualidad, Inforetail) y autor del “Estudio Europeo de Pricing 2009” y del estudio
“Promociones en Retail”. Ademas es ponente frecuente en conferencias y seminarios.
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Precedentes: Estudios de Pricing del I.LE. y Simon-K  ucher & Partners

En 2008 y 2009, el I.E. Business School y Simon-Kucher realizaron estudios sobre el Pricing en
empresas de Espafa y Europa, en 2011 se realizo el primer estudio mundial junto con Alimarket.

Gestion de precios de Estudio Europeo de Estudio Mundial de
las empresas en Espafia Pricing 2009 Pricing 2011

SIMON + KUCHER & PARTNERS SIM
a' business P R a business a' business =
= school > school = school =

LA GESTION DE
PRECIOS DE

LAS EMPRESAS EN

ESPANA Estudio Europeo de Pricing Estudio Mundialde Pricing 2011
2009 Gkt Empresas. con buena gestion de precios
Prosentacién de kos fesados de una encimsta La Gestion de Precios de las Empresas Inctanstntan:ais benetciok4aun X35
801 IE Buimass School y Simon Kucher & Partnars Fiageds in
El Pricing tiene el mayor impacto sobre los beneficios de la empresa La afinidad a guerras de precios difiere segan el pais Empresas con un alto Pricing Power tienen mejor conocimiento del Pricing.
Un gran percentae de los ditectives espafioles ya sabe que o Pricing es la mayor palanca del Ne 1008 103 paises tienen |a misma afinidad a las guerras de precios. En Espana han sufrido gueras
beneficio de precos Mds eMpresas que e Cuaiquier oD Pals europeo del esiudeo.
. 30 do see 5 Empresas con conocimiento basico de 1a
impacto muy respus: ] s 1 o . b bt 200 8 relacién precio-demanda
Incre [ A 83%
« B
- I . / * El Pricing Power no es
rerenerted il w ,/ fruto de la casualidad
Rod = Conoeer las relacios
precio-demanda y
T X lasticidades de preci
Amplia rep sectorial y afi i e
fleduecicnee . Empresas espanolas tienen menos Pricing Power.
my s importantes el
’ B 5T de i —
30 E
s Sector servicios 60.6% + Empieaas de 27 provinciss
‘ Sector inchstrial 39. E £= I 1%
3 oca 4 [ 0%

} Falta de un estudio sectorial para el sector de dis  tribucion de materiales de construccion.

Fuente: |IE Business School/Simon-Kucher & Partners 2008, Estudio "La Gestién de Precios en las Empresas en Espafia“; n= 458
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Las guerras de precios dependen de la industria

Las guerras de precios dependen de la industria: a nivel mundial, el sector de la construccion y
materiales de la construccion el el mas proclive a las guerras de precios.

Empresas en guerras de precios por industria

Construccion y mat. de la constr. 59%
Energia/utilities 57%
Quimica 56%
Automovil 55% ] EstUdlo
Bienes industriales 55% ] mde PriCinA;u"dia,
Media/ocio 49% (\ SIM;':C%%';?SS Y h20
Transporte/logistica 49% KUy, :-""Qt
Teleco 49% RTNERg
Bienes de consumo 49%
Turismo/hospitality 45%
Retalil 42%
Serv. Financieros 39%
Farmaceuticos/Biotec. 36%
B Guerra de precios [J Sin guerra de precios

Fuente: Estudio Global de Pricing 2011
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Estrategias para crecer en tiempos de crisis

Empresas esparfolas pretenden crecer sobre todo a través de la palanca volumen y por reducir costes.

¢ Através de qué palanca quiere su empresa crecer

z .- ~ 7 3
en los proximos 3 afos? =
75% ’
59%
29%
Precio X Volumen — Costes = Beneficio
Fuente: Estudio Global de Pricing 2011
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Calculo rapido: "¢ Al reducir el precio en un ...%, cuant

-5% -15%

-30%

... volumen hay que
vender mas para

0 0
mantener ventas iguales? +5.3% +17.6%

+42.8%!

... volumen hay que vender
Mas para mantener

beneficios iguales (con + 14.3% + 60.0%
margen bruto de 40%)?

Fuente: Simon-Kucher

+300.0%!
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Muestra y procedimiento

La encuesta se realiz0 a través de un cuestionario online, que fue enviado a 2250 empresas del sector,
recibiéndose 106 respuestas validas.

= Directivos y
responsables de
Universo empresas del sector
de materiales de
construccion

» Trabajo de campo
durante abril y

Duracion mayo de 2012

= Cuestionario

| Metodo- ) Cugstionario Tamano enviado a n = 2250
' loai online con 31 de la
ogla preguntas muestra » 106 respuestas

validas

9 . » Mailing a contactos " £9.5% para un nivel
. Procedi- q : Error de de confianza del
R ' e Andimac, * 95% (poblaciones
> miento Alimarket y Simon- muestreo 95% (p !
Kucher & Partners infinitas)
* Fuente: www.append.es
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Muestra y procedimiento: tamano de las empresas

El 98% del total de las empresas distribuidoras participantes en el estudio facturaron menos de 50 M
EUR y un 61% cuenta con 25 empleados 0 menos.

Facturacion Numero de empleados
2%
05 o menos
0<2 M EUR
mde6a?25
E<10 M EUR
Ode 26 a 50
O<50 M EUR
Emas de 50 y menos
B>50 M EUR de 250
B mas de 250
* PYMES: <=50 M EUR y < 250 empleados. No se ha tenido en cuenta la muestra de fabricantes
La gestion del precio en el sector de distribuciéon de materiales de construccién, © 2012 Simon-Kucher -13-
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Muestra y procedimiento: cargos

Casi 9 de cada 10 participantes ocupan puestos de alta direccion en sus empresas.

Cargos ocupados por la muestra

Director comercial o director de ventas - 13%

Director de marketing - 13%

Director de compras / Compradores - 7%

— 87%

Comerciales / Vendedores 7%

Jefe de producto ] 2%

Otro 4%

No se ha tenido en cuenta la muestra de fabricantes.
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Muestra y procedimiento: actividad

La distribucion de la muestra en referencia a su actividad y a los materiales que mas se distribuyen es
la siguiente:

Actividad principal de la muestra Materiales*
Sanitarios, griferia y mobiliario.. 43,4% |
Ceramica 42,5% |
m Distribuidor mayorista y Azulejos i 42,5% |
minorista Pavimentos 39,6% |
O Distribuidor minorista Mobiliario de bafio y cocina 37,7% |

Cemento 31,1%
Tejas 30,2%

@ Distribuidor mayorista

OGrupo de compras Aislantes, impermeabilizantes 30,2%

_ 31,1%]
_30,2%]
_30,2%]
Yeso y escayola | 28,3% |
motro Ladrillos | 28,3% ]
28,3%|
27,4%]

Fontaneria | 28,3%
Productos quimicos | 27,4%

Herramientas y ferreteria | 27,4%

* Suma mayor que 100% al ser miltiples respuestas posibles. No se ha tenido en cuenta la muestra de fabricantes

La gestion del precio en el sector de distribuciéon de materiales de construccién, © 2012 Simon-Kucher -15-
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Muestra y procedimiento: clientes

Prevalece la renovacion frente a la obra nueva en el sector.

Distribucion de ventas

Dlstrlbwdqr m_ayorlsta 15% 28% 25%% 2%
y minorista

Distribuidor minorista M 12% 83%

Distribuidor mayorista m 23% 56% 44%

Grupo de compra 70% 15% 85% 15%

O Distribuidores (%)

B Instaladores / Reformistas (%) B
O Empresas constructoras (%) DRenovacion
B Particulares (%) B Obra Nueva
m Otros (%)
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Resultados del estudio

o Situacion y tendencias del sector
@) Estrategias de Pricing y de diferenciacion
3 ) Fijacion de tarifas y descuentos

\4) Posibles areas de crecimiento
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Crecimiento histoérico

Mientras que el sector decrecio en promedio un 44% en los ultimos tres afnos, el 61% de los
participantes del estudio afirma que sus ventas cayeron menos y un 8% dice que crecieron.

¢, Como han evolucionado las ventas del 2011 frente a | 20087

33%

11%

50%

40%
0% 38%

11%

% respuestas

Cayeron

<

49%
° 20

e

Crecieron

0 OSECTOR EEMPRESA

Variacion media estimada:
= Sector: -44,2%
» Empresas: - 35,5%

0 0
4% 20 4%

Mas del 50%

Entre 30% y Entre 10%y
50% 30%

No se ha tenido en cuenta la muestra de fabricantes.

Hasta 10%

0%-|'_'-. 0% 0% 0% 0%

Hasta 10% Entre 10%y Entre 30% y Mas del 50%
30% 50%

La gestion del precio en el sector de distribuciéon de materiales de construccién, © 2012 Simon-Kucher
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Crecimiento esperado

Las empresas consideran que sus ventas se veran incrementadas en un pequeno porcentaje de cara a
2014 pese a la estimacion de continuada caida del sector.

¢, Como evolucionaran las ventas de cara a 2014 enre lacion al 20117

., , .
Evolucién media esperada: % respuestas

. 0 Caeran Crec_erén
= Sector: - 5,8% o 0 OSECTOR BEMPRESA
= Empresas: +1,6% 1

T 36%
31%

0,
27% 29% 1

26%

0
19% 17% -+

8%

4%
204
0% 0% |_|_°

Mas del 50% Entre 30% y Entre 10%y Hasta10% Hasta1l0% Entre 10%y Entre 30%y Mas del 50%
50% 30% 30% 50%

0% 0% 0% 0%

No se ha tenido en cuenta la muestra de fabricantes.
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Tendencias y riesgos de la industria

A parte del impago de clientes, los mayores riesgos percibidos son el decrecimiento del mercado y las
guerras de precios entre distribuidores.

Riesgos percibidos

» Impago de clientes } 4,1
= Decrecimiento del mercado 38
» Guerra de precios { 37
*= Crecimiento grandes A
superficies, bricolaje 3.6
= Crecimiento de la economia
sumergida €
* Nuevos canales/ 30
venta directa por fabricantes ’
= QOrganizacion clientes en -
grupos de compras '
» Fusiones de clientes 2,3
1 2 4 5
Menos riesgo Mas riesgo

No se ha tenido en cuenta la muestra de fabricantes.

Ademas:

» El 90% de los encuestados
considera que hay competidores
gue realizan campafas que
podrian ser consideradas como
dumping

» El 46% considera el bricolaje un
modelo que resta
competitividad a su modelo de
negocio

» El 45% considera el bricolaje un
habito de consumo que
perjudica la actividad de sus
clientes profesionales

La gestion del precio en el sector de distribuciéon de materiales de construccién, © 2012 Simon-Kucher
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Economia sumergida en el sector

El promedio de las estimaciones sitia en 3.650 M EUR* el valor destruido por la economia sumergida
en 2011 en el sector de la construccion.

Economia sumergida estimada en 2011

PIB 2011 del sector de la
construccion

113.029 mill. EUR
Tendencia:

+1,4% hasta 2014

Economia sumergida 29 B
estimada en 2011 (promedio) ’

Valor de la economia

: 25.400 mill. EUR
sumergida en el sector

Destruccidon de valor _ .
(|VA del 18%) 3650 m|” EUR

Fuente: www.ine.es.  * Referido a PIB 2011 para el sector de la construccién: 113.029 M EUR. No se ha tenido en cuenta la muestra de fabricantes.
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Resultados del estudio

\1) Situaciony tendencias del sector
e Estrategias de Pricing y de diferenciacion
3 ) Fijacion de tarifas y descuentos

\4) Posibles areas de crecimiento
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Estrategia y planificacion

Tan solo un 6% de las empresas planifica su estrategia y la estrategia de precios a largo plazo.

Planificacion de la estrategia de precios

O Sin planificacion a largo plazo
B Planificacion a largo plazo (3 o mas afos)

} Sin una estrategia y una comunicacion consistentes es dificil evitar guerras de precios.

No se ha tenido en cuenta la muestra de fabricantes.
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Percepcion de niveles de precios

Un 39% de los encuestados cree que sus precios son peores que los del mercado, mientras que un
33% afirma que tienes precios iguales a la competencia.

Niveles de precios relativos a la competencia

% respuestas

e 39% LT

350 = ¢/Realidad o
0

percepcion?

29%

= ¢ Qué se recuerda
mas, perder un
proyecto o las
actividades propias
con precios
agresivos?

0% 0%

Mucho peor Algo peor Igual que la Algo mas Mucho mas
competencia competitivo  competitivo

No se ha tenido en cuenta la muestra de fabricantes.
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Rendimiento del sector de la distribucion y factore

s de diferenciacion

Con excepcion del precio, los distribuidores parecen estimar su propio rendimiento frente a otros
canales como excelente. Esa superioridad en demas atributos justificaria precios mas altos.

alta

Importancia

baja

Evaluacion de los participantes

3)

© o
09 _

0 0 ©

14

bajo

Rendimiento

@ Disponib. y rapidez de entrega
e Labor comercial

e Precios y descuentos

@ Especializacion

@ Gama de productos

@ Calidad en servicio**

@ Calidad de productos

U Servicio postventa distribuidor
@) Garantias y servicios fabricante*
@ Colaboracion con fabricantes
@ Financiacion y cond. de pago
@ Marca del distribuidor

alto (%) Marcas fabricantes

(%) Coaching para clientes

12 interpretacion:

Distribucion sobrestima
Su propio rendimiento;
hay que reconocer los
propios fallos.

22 interpretacion:

Rendimiento estimado
correctamente; hay que
cambiar el enfoque en
la comunicacion para
evitar guerras (hablar
de valor, no de precios)

Nota: resultados con ajuste de escala; * Ofrecido por los fabricantes. ** Asociada a marca del distribuidor. No se ha tenido en cuenta la muestra de fabricantes.
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Resultados del estudio

\1) Situaciony tendencias del sector
@) Estrategias de Pricing y de diferenciacion
e Fijacion de tarifas y descuentos

\4) Posibles areas de crecimiento
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Tarifas: complejidad por multiples referencias y ta rifas

La mitad de todas las empresas gestiona mas de 5.000 referencias y usa tarifas de los fabricantes a la
vez que tarifas propias.

Numero de referencias que manejan ¢, Qué tarifa/s emplea?

B Tarifa del fabricante
y propia

O Solo tarifa propia

B Mas de 10000

O0Entre 5000 y 10000

O Solo tarifa del
fabricante

OEntre 1000 y 5000

B Entre 100 y 1000 B Solo precios neto

@ Menos de 100 m Otro

La complejidad creada por niumero de referenciasyt  arifas requiere una gestion de
precios muy sistematica, estructurada y con reglas sencillas.

No se ha tenido en cuenta la muestra de fabricantes.
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Metodologias para la fijacion de precios poco sofis

ticadas

Solo el 18% de las empresas del sector tiene en cuenta la reaccion del cliente en la fijacion de precios

de sus productos.

Informacién que tienen en cuenta al establecer preci  0s

El mercado determina el precio
Intuicion y experiencia

Precios historicos

El coste de compra

Rotacién del producto

Precio de los productos clave de los
competidores

Precio de todos los productos de los
competidores

Elasticidades de precios y
elasticidades cruzadas

No se ha tenido en cuenta la muestra de fabricantes.

47%

37%

o

~ Sin sistema

~ Coste mas margen

~ Competencia
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Subidas de precios: falta de analisis del cliente

Igual que para la fijacion de precios, para subida de precios los factores que menos se tienen en
cuenta en las subidas de precios son los clientes y su disponibilidad de pago.

Razones* Metodologias*

e prOfu e € _
0 0
umento de los costes _ 85% grupos de producto 60%

Subida lineal sobre todos

Subida semestral / anual - 30% los productos / subidas "a - 49%

0j0
Subida de precios de la - 0 Andlisis de elasticidades de 0
competencia 19% precios 31 &
Aumento de la L .
. L Analisis en profundidad de -
0 (0]
dlsponlltggdsggtigago de l 9% ’ segmentos de clientes 24% ’

* Suma mayor que 100% al ser miltiples respuestas posibles. No se ha tenido en cuenta la muestra de fabricantes.
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Fijacion de descuentos: falta de sistematizacion y

estructura

Las empresas del sector que crecen siguen una sistematica y un proceso a la hora de conceder

descuentos y los vinculan con la rentabilidad y contraprestaciones del cliente.

¢ Esta de acuerdo con las siguientes afirmaciones?

Distribuidores

Distribuidores

Los descuentos... gue decrecen gue crecen
... Se basan en una segmentacion de los clientes V VvV
.. se basan en el volumen adquirido por el cliente

.. Se negocian a nivel de grupos de productos V V

.. dependen de la intuicién y experiencia del comercial V vV
2"

.. siguen una estricta sistematica y estructura V
- -7 /‘\/

.. siguen un claro proceso de aprobacion x V

- . .l

.. Se basan en la rentabilidad del cliente V
- - f\/

.. Se basan en contraprestaciones del cliente \ x "

No se ha tenido en cuenta la muestra de fabricantes.
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Incentivos incentivan la venta de voliumenes (no la

defensa de los precios)

La mayoria del equipo comercial es evaluada usando KPIs que incentivan la venta de volumen
mientras que los KPIs no incentivan la defensa de los precios.

Objetivos del equipo comercial

Facturacion (EUR)

Beneficios/ Ebitda total en EUR

N° de clientes nuevos

Volumen (unds.)

Nivel de precios . 5%

68%
Margen en % _ 53% —
24%
21% —
16%
29%

Otro:

* Suma mayor que 100% al ser miltiples respuestas posibles. No se ha tenido en cuenta la muestra de fabricantes.

Solo el 58% de los
comerciales tiene
incentivos que
desincentivan la
reduccion de precios.
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Organizacion del Pricing poco profesional y sin apo yo de la direccion

Las empresas consideran que tienen un rendimiento bajo en las areas evaluadas referentes a la
gestion de Pricing, pero al mismo tiempo muestran poca apertura para el tema.

¢, Como evalla la gestion de Pricing de su empresa?

Apertura de la direccién a la gestidn del Pricing
Conocimiento claro de clientes y el valor percibido por ellos
Organizacion no se orienta al volumen

Figura del responsable de Pricing claramente definida
Proceso definido de Pricing

Alta disponibilidad de datos de Pricing

Conocimiento claro sobre elasticidades de precios

1 2 3 4 5
Muy mal Muy bien

No se ha tenido en cuenta la muestra de fabricantes.
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Resultados del estudio

\1) Situaciony tendencias del sector
@) Estrategias de Pricing y de diferenciacion
3 ) Fijacion de tarifas y descuentos

o Posibles areas de crecimiento
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Areas para crecer: jservicios!

Las empresas del sector consideran un driver fundamental de beneficio la venta de nuevos servicios a

clientes, pero también a fabricantes.

Potenciales areas de crecimiento*

Aumentar eficiencia

78%

Ofrecer nuevos productos 68%
Invertir en nuevas tecnologias 32%
Aumentar precios / reducir descuentos 24% Palanca

subestimada

Vender nuevos servicios a fabricantes

Otros: 4%

* Suma mayor que 100% al ser miltiples respuestas posibles. No se ha tenido en cuenta la muestra de fabricantes.

¢ Servicios
como clave
para crecer?
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Diferenciacion: servicios ofrecidos a clientes

El estudio revela un amplia gama de servicios prestados por los distribuidores, sin embargo 4 de cada
10 empresas no cobran nada por ellos.

Servicios a clientes

Se ofrece*

Apoyo comercial
Visitas a obra

Acciones en punto de venta

Acompafiamiento y
asesoramiento in situ

Entregas express

Entregas extraordinarias
Apoyo y ayuda en planificacion
Disponibilidad en dias festivos

Otros

Se cobra

79,6%

69,4%

65,3%

59,2%

53,1%

49,0%

38,8%

20,4%

-
Jo1%

1

(o _d

* Suma mayor que 100% al ser miltiples respuestas posibles. No se ha tenido en cuenta la muestra de fabricantes.

e >
O Si, a algunos
O Si, a todos =

O Cada caso en particular
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Diferenciacion: servicios ofrecidos a fabricantes

El estudio revela un amplia gama de servicios prestados por los distribuidores, sin embargo en la mitad
de los casos los servicios prestados a los fabricantes son gratuitos.

Servicios a fabricantes

Se ofrece* Se cobra

Apoyo en Marketing 65,8%
Facilitacion de informacion
0,
(ej. Datos de venta) S
i 28%
Formacion a clientes 60,5%

Asesoramiento 57,9% 2%

Servicio técnico
(ej. Mantenimiento) el
Apoyo y ayuda en planificacion 39,5%
| @ ENo . e,
- w 0O Si, a algunos \; "’
Otros ]2’6% O Si, a todos ] =
- O Cada caso en particular

* Suma mayor que 100% al ser miltiples respuestas posibles. No se ha tenido en cuenta la muestra de fabricantes.
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Resumen ejecutivo de los principales resultados del estudio

= El sector decrecié en promedio un 44% en los ultimo s tres afnos y seguira cayendo. Los
participantes del estudio son mas optimista en cuan to a su propio desarrollo.

= Uno de los mayores riesgos percibidos son las guerr as de precios, fomentadas también
por la economia sumergida que en 2011 destruyo 3.65 0 M EUR de valor.

= Tan solo un 6% de las empresas planifica su estrate  gia (de precios) a largo plazo.

= Los distribuidores estiman su propio rendimiento fr ente a otros canales como excelente.
Esa superioridad en demas atributos justificaria pr ecios mas altos.

= La mayoria de empresa gestiona precios de miles de SKUs y varias tarifas. Solo el 18%
tiene en cuenta la reaccion del cliente en la fijac  i6n de precios, en la mitad de los casos se
fijan los precios “a 0jo”. Empresas que crecen sigu en un proceso claro para conceder
descuentos y los vinculan con contraprestaciones.

= Los KPIs para el equipo comercial no suelen incentiv  ar la defensa de los precios.

» Las empresas del sector consideran una palanca clav e de beneficio la venta de nuevos
servicios a clientes y fabricantes; actualmente la mayoria no suele cobrar por ellos.

= Las empresas consideran su rendimiento en las areas evaluadas dela gestién de Pricing
como muy bajo, pero al mismo tiempo muestran poca a pertura para cambiar.
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Mejores practicas: gestion de precios

Calcular descuentos sin redondeos
Implementar y adaptar escalones de facturacion.
Evaluar potencial para subidas de precios.

Eliminar “descuentos salvajes*

a & 0D PE

Crear incentivos a través de los descuentos
(contrapartidas).

6. Basar el calculo de precios no solo en los costes
de compra sino también en la disponibilidad de

pago.

7. Incentivar el equipo comercial no solo por
facturacion, sino también por el precio realizado.

Pregunta clave: } ¢, Qué actividades de Pricing ha implementado ensue  mpresa?
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Mejores practicas: venta de servicios

1. Crear catalogo y tarifa de servicios.

. 2. Para muchos servicios individuales: ofrecer
paquetes atractivos de servicios.

 —
3. Implementar recargos de servicios en funcion de
segmentos para aumentar la fidelidad de clientes.

D 4. Comunicar yvender de forma activa.

5. Incentivar el equipo comercial y compras para la
- venta de servicios.

Pregunta clave: | % | ¢ Su empresa es capaz de monitorizar sus servicios adi  cionales?

La gestion del precio en el sector de distribucion de materiales de construccion, © 2012 Simon-Kucher -41 -

SIMON + KUCHER & PARTNERS



