PROGRAMA EXECUTIVO EM PRICING, CRM & INTELIGENCIA COMERCIAL
PRICING BUSINESS ADMINISTRATION - MASTER PRICING
DIRECAO ESTRATEGICA APLICADA A PRECOS, MARKETING E VENDAS

CERTIFICACAO PROFISSIONAL EM PRICING DO BRASIL
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ASSOCIACAO BRASILEIRA DE PRICINGe

AB Pricing torna-se referéncia
Fundacao AB Pricing nacional e mundial no assunto

O Pricing comeca a crescer
mundialmente



PROF°. DR. RICARDO FERNANDES

= Presidente da Associacao Brasileira de Pricing®;
= Consultor Estrategista de Pricing, B.| e CRM,;
L] Doutor em Marketing Internacional;

= Doutor em Saulde Integrativa Organizacional;

= Mestre em Direcao Estratégica de Marketing;

= MBA em Pricing e em Treinamento e Desenvolvimento de Pessoas;

PRICING
BUSINESS
RDMINISTRATION

DIRECAO ESTRATEGICA APLICADA A PREGOS,
MARKETING E VENDAS

CERTIFICAGAO PROFISSIONAL EM PRICING DO BRASIL

= MBA em Gestao e Marketing;

= Especialista em Programacao Neurolinguistica e Neurociéncias;
= Especialista em Psicologia Positiva e Inteligéncia Emocional; ’L
= Mercadologo e Estatistico; ESC
= Técnico em Informatica;

=  Master Coach; ‘

= 38 anos de experiéncia profissional (AmBev, HSBC, Ital, ABRAPETRE, entre outros).

u CV LATTES: http://lattes.cnpq.br/3561974146174864



O QUE E PRICING BUSINESS ADMINISTRATION?

= O Pricing Business Administration (MASTER PRICING) é um curso que utiliza ferramentas gerenciais de aplicacao imediata para que os
resultados das aulas sejam percebidos em pouco tempo no seu negocio. Trata-se de um curso de aperfeicoamento em assuntos especificos
para profissionais de diversos niveis hierarquicos, independente de graduacao.

= Trata-se de uma oportunidade impar de estudar estratégias de PRECOS, Marketing, Gestao de Clientes (CRM), Inteligéncia de Mercado (B..),
Competitividade de Precos, Estratégias de Vendas, como criar e comunicar valor de seus produtos/servicos a seus clientes, colaboradores
etc. e 0 mais importante de tudo: COMO AUMENTAR SEUS LUCROS!!!

= Sem falar no espetacular networking que todos os profissionais que participam de nossas turmas conseguem realizar. Sao diretores,
gerentes, coordenadores, analistas e proprietarios de empresas de todo o Brasil reunidos em uma mesma sala para discutir estratégias de
precificacao. E uma oportunidade Unica de conhecer profissionais e aumentar seu networking profissional.

= Grandes empresas ja exigem como REQUISITO OBRIGATORIO em suas contratacdes, que os candidatos para as areas de Vendas, Marketing,
CRM, Inteligéncia de Mercado, Pés Vendas, Cobranca e Atendimento ao Cliente, possuam a Certificacao Profissional em Pricing do Brasil
para poderem participar de seus processos seletivos.

A AB Pricing € a empresa que mais monta turmas sobre este assunto no MUNDO!



5 Verdades Sobre Pricing que Vao Transformar Sua Empresa

1. Falta de
Estratégia de Pregos

[ company

69

DE PREGOS

Empresas quebram por falta de
estratégia de pregos, ndo por falta
de vendas. A auséncia de uma
precificagdo estratégica é a causa
real das dificuldades financeiras.

/ 2. A Maior Alavanca \

de Lucro
/ LUCRO
 EXPONENCIAL
PEQUENOS
AJUSTES
NO PREGO

AUMENTO
|DE VOLUME

Prego é a maior alavanca de lucro

prego geram mais impacto que

grandes aumentos no volume

de uma empresa. Pequenos
de vendas. /

ajustes bem fundamentados no

3. Treinamento
Diario em Pricing

Vendadores precisam de
trainamento diario em Pricing
Estratégico. Eles estdo na linha de
frente e suas decisoes sobre
descontos afetam diretamente o
resultado.

/ 4. Solucgao de \

4 Dimensoes

~ COMERCIAL
\/\\‘_17//\/ T AR
)

A solugao integra 4 dimensoes:
Pricing, CRM, inteligéncia Comercial

e Endopricing. Uma abordagem
Unica que alinha estratégias para

5.99,5%
de Satisfacao

> $99,5%

SATISFAGAO
ENTRE OS ALUNOS

aumentar exponencialmente os
lucros da organizagao. /

A formagao da AB Pricing é
avaliada como OTIMA ou
EXCELENTE por quese todos os
participantes.

TORNE-SE UM ESPECIALISTA COM A CERTIFICAGAO PROFISSIONAL EM PRICING DO BRASIL.
Matricule-se no curso PRICING BUSINESS ADMINISTRATION e redefina seu padrao de exceléncia.

www.abpricing.com.br
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ALGUNS DEPOIMENTOS:

“ LUIS SAMAIA DE CASTRO -« 1°
| Pricing Consuitan Reve
\ gy

PROFISSIONAL EM PRICING DO BRASIL, juntamente com a AB PRICING

PRECIFICACAO ESTRATEGICA LTDA. Uma experiéncia incrivel de aprendizado onde

aprofundei meus conhecimentos em Pricing e Geragdo de Valor, com foco em

negécios, através de conceitos, discussdes de casos e trocas de experiéncias entre

os participantes,

Recomendo a todos que desejam saber mais sobre Pricing e suas fungdes nas

organizacdes, assim como nas formas de geracao e entrega de valor relacionadas

ao Pricing.

Agradecimento especial ac Prof. Dr. Ricardo Fernandes por ministrar o curso com
exceléncia e tornar o aprendizado fécil e descontraido e também aos participantes

da minha turma pela troca de experiéncias enriguecedoras 3o conteldo.

ASSOCIACAO BRASILEIRA DE PRICING

CERTIFICADO DE CONCLUSAO DE CURSO

Cemiono; aUoves Uisie dav Lavs Sameva de Costro, raehits 0 zavro Moster Frickg
Aumisistration (Oleede Sitrotfoln ApNeedo @ Prepss. Marheting & Vendas]

Busi

20U s

Certificag@o Profissional em Pricing do Brasi

€CO

Reagdes

S

desroestrnde tot! pbsovido do conuiico o dus

Wngistro Mimero: 2024042155

20060 -

Q Samuel Giatti §3 recomenda Associagéo Brasileira de Pricing.

6 de abril de 2019 - &

Treinamento excelente! Parabéns Prof. Ricardo. Eu recomendo!

. ———

Quezia Arienti
Local Guide - 14
avahqfées

M ano

@

atras

Quero agradecer pelo curso, foi demais!
O conteldo apresentado ficou muito
mais rico com as suas experiéncias

na pratica, e também com o
complemento de como a performance
é importante 14:36

Imagina, eu que agradego muito pela

participagao... . 1459 7
Passei a manha toda elaborando meu
plano de agdo rs 14:37

Excelente! No seu caso sera: INTENCAO
+ ACAO = RESULTADO! 14538

W

A melhor experiéncia em conhecimento que eu

poderia ter!!

Anahi de Oliveira
Martins
5 avauﬁ?

Adorei o curso! A troca de experiéncias com o
professor Ricardo foi grandiosa e uma excelente
oportunidade para conhecer melhor essa area que
esta se expandindo, que € a Pricing!

i

Fico feliz em concluir essa certificacdo. Foi realmente muito ilustrativo quanto aos
aspectos fundamentais, métodos, desde a corst'ugéo do mindset a in‘plen"en:agéo
de agées que visam construir valor e trazer profundidade ao Pricing.

Agradeco ao Prof. Dr. Ricardo Fernandes por todo conteddo e pela disponibilidade
sempre.

ASSOCIACAO BRASILEIRA DE PRICING

CERTIFICADO DE CONCLUSAO DE CURSO

Certificamos otroveés deste que Luis Maluf, concluiu o curso Master Pricing Business
Administration (Diregdo Estratégica Aplicada a Pregos, Marketing & Vendas), obtendo assim
sua

Certificagdo Profissional em Pricing do Brasil

obtendo 100% de oproveitamento, demonstrando total absorggo do conteido e dos
modelos apresentados neste curso. Registro Nimero: 2023122072

Floriandpolis, 29 de dezembro de 2,023, e,
|
Luis Maluf AB PRICING
CO@ vocccmaisdpe 2 comentanics « 1 compartilhamento

Reagdes
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':j Compartilhar ﬂ Enviar

4 Ii Milton Cavalieri §3 recomenda Associacdo Brasileira de Pricing.

19 de agosto de 2018 - Y

Eu recomendo ! Tem cursos excelentes
OO Viocé e 1 outra pessoa



A Melhor Formacao em Pricing do Mundo

Pricing _ Alinhamento Absoluto CRM Estratégico

O curso integra de forma Unica
Pricing, CRM e Inteligéncia de
Mercado.

Estratégico

a6

Foco na criagao de valor
e lucro, indo além da
precificagao puramente

(Loyalty)

Construcgdo de lealdade e
relacionamentos para
impulsionar a receita de

operacional. forma sustentavel.
Inteligéncia = Endopricing
Comercial Resultados

Multiplicados |

Essa sinergia estratégica foi \
desenhada para aumentar
exponencialmente os lucros
das organizagées.

. Usodedadose Criagdo de valor interno,
inteligéncia de mercado “pensamento de dono" e

para embasar decises ; performance exponencial
estratégicas assertivas. Idealizado por: das equipes.

Prof. Dr. Ricardo Fernandes
Presidente da Associagao Brasileira de Pricing (AB Pricing).
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METODOLOGIA DE ENSINO:

Durante todo o curso, utilizamos a metodologia de ensino propria denominada LOID (ler, ouvir, interpretar e
discutir). Ou seja, para todos os temas abordados, havera aplicacao de principios teéricos e apresentacao de
“cases” para enriquecer as discussoes.

Serao trabalhados também exercicios praticos de neurociéncias aplicadas a negocios e recursos audiovisuais para
que todos os alunos assimilem ao maximo os exemplos apresentados e, desta forma, tenham o melhor
aproveitamento possivel do material.

Mapas mentais também serao utilizados para que todos consigam diagramar todos os assuntos abordados.



DURANTE O CURSO DISCUTIREMOS:

= Inteligéncia Artificial (IA) & Pricing: Vocé esta preparado(a)?

= O que é Pricing 5.0?

= O mundo po6s pandemia - surge um novo modelo de comportamento do consumidor;
= Pericia Mercadoldgica - O que €? Como fazé-la?

= Aforma de precificar que usamos, € a forma LUCRATIVA para nosso negocio?

=  Temos estratégias claras de competitividade?

= Sera que nao concedemos descontos DEMAIS? Temos uma politica de descontos?
= Poderiamos LUCRAR MAIS se precificassemos mais estrategicamente?

=  Como podemos gerar mais VALOR aos nossos produtos e/ou servigos?

= Nossa inteligéncia de mercado (B.l.) utiliza as melhores praticas de mercado?



DURANTE O CURSO DISCUTIREMOS:

= Nossa gestao de clientes (CRM) tem conseguido obter resultados significativos para a organizagao?
= Nossa gestao de clientes (CRM) “rasa” ou “profunda”?

= Nosso pos-vendas efetivamente consegue mensurar o nivel de satisfacao de nossos clientes?

® Quem forma 0s precos da nossa empresa?

= Temos um departamento ou processo especializado nisto?

= (Qual metodologia usamos para precificar nossos produtos e/ou servicos?

= Esta metodologia é realmente a melhor para 0 nosso negocio?

= O que podemos melhorar para LUCRAR mais?

= Temos negociadores, vendedores ou TIRADORES DE PEDIDO?



DURANTE O CURSO DISCUTIREMOS:

= Nossa equipe de pos-vendas e cobranca, esta efetivamente preparada para FIDELIZAR nossos clientes?
= Nossa equipe de recursos humanos vende o REAL VALOR da empresa aos novos colaboradores?

= Como podemos capacitar nossas equipes continuamente, evitando ao maximo o sedentarismo mental que atinge
boa parte dos profissionais em atividade?

= Qual é o market share de sua empresa por produto / servico / cidade / estado?

= Quais sao os clientes mais rentaveis da sua empresa?

= Os clientes mais rentaveis, sao os maiores em volume e faturamento ou nao?

= Quais sao as estratégias utilizadas aos clientes nao positivados em um determinado més?

= Qual é o ticket médio de seus clientes?



POR QUE DAMOS TANTOS DESCONTOS?

Um dos maiores paradigmas da area comercial € justamente do porque damos tantos descontos na hora de
realizar uma venda. Seja no comércio, atacado, varejo, industria, servicos etc., sempre acabamos dando 0 maximo
de desconto, mesmo que nosso produto ou servico tenha VALOR para o cliente.

Nao trabalhamos os clientes, nao vendemos VALOR, nao mostramos todos os beneficios que poderiam fazer com
que os clientes comprassem sem pedir desconto.

De alguns anos para ca, as empresas tem buscado implementar em seus ambientes os ainda nao tao famosos
departamentos de PRICING.



O QUE E PRICING?

= Traduzindo ao pé da letra, PRICING ou PRICE = PRECOS, assim, gestores brasileiros ainda acham que montar um
departamento de Pricing, servira apenas para mexer nos precos, ledo engano.

=  Um departamento de Pricing € um departamento estratégico, que trabalhara na mudanca de cultura da empresa desde o
departamento de Recursos Humanos até a forca de vendas.

= Através deste departamento, colaboradores e clientes perceberao o real VALOR do que a empresa vende, a forca de
vendas aprendera a NEGOCIAR ao invés de apenas tirar pedidos dando descontos absurdos.

= Um departamento de PRICING bem elaborado, transforma vendedores em NEGOCIADORES, reduzindo significativamente o
percentual de descontos concedidos em seus produtos e servicos, aumentando assim seu PRECO MEDIO e
consecutivamente seus LUCROS.



APTIDOES QUE 0S ALUNOS TERAO APOS O CURSO:

= Capacidade para criar e organizar e participar do comité de inteligéncia em Pricing da organizacao;

= Capacidade para planejar e participar de pericias mercadolbgicas regulares;

= Desenvolver e aplicar pesquisas mercadologicas;

= Desenvolver processos para conexao de informacoes inerentes ao Pricing vindas da inteligéncia de mercado;

= Desenvolver processos para conexao de informacoes inerentes ao Pricing vindas do CRM, bem como desenvolver modelos
para aprofundamento das questoes de relacionamento com clientes;

= Desenvolver e organizar programas de capacitacao continua para toda a forca comercial;
= Implementar departamentos/células de Pricing estratégico;
= Criar e controlar a variavel “valor” através de analises SWOT;

= Criar e desenvolver KPI s para controles estratégicos de precos.




IMPORTANTE:

= 0O nosso curso é 100% focado na engenharia da precificacao/valor, ou seja, valor--> precos --> marketing
--> vendas, com muita profundidade no ambito da negociacao (pericia mercadolégica). NAO se trata
de um curso técnico/operacional com foco matematico! Trata-se de um curso 100% estratégico!




CONTEUDO PROGRAMATICO 1:

= ] - Definicao de Pricing;

= 2 -Entendendo um nucleo de estudos de precos;

= 3 -Meétodo 6-sigma;

= 4 -Mudanca de Cultura;

= 5 - Aplicabilidade;

" 6 - Metodologias de formacao de precos;

= 7 -Implementacao de um departamento de pricing;
= 8- Mapeamento de processos;

= 9-SIPOC;

= 10 - Entendendo o pricing;




CONTEUDO PROGRAMATICO 2:

= 11 - Sinaleiro;

= 12 - Adverténcias sobre precificacao;

= 13- Precificacao Estratégica;

= 14 - Criacao de Valor;

= 15 - Estrutura de precos;

= 16 - Taticas de Negociacao;

= 17 -Como conceder menos descontos;
= 18- Treinamentos Comerciais;

= 19 - Lideranca Comercial;

m 20 -CRM (Gestao de Clientes);




CONTEUDO PROGRAMATICO 3:

= 21 - Business Intelligence (B.. - Inteligéncia de Mercado) / Competitividade / Inteligéncia Artificial (IA);
= 22 -Segmentacao;

= 23 -Comunicacao de valor e preco;

= 24 - Politica de Precos;

= 25 - Gerenciamento estratégico das politicas de precos;

= 26 - Concorréncia;

m 27 - Canais de Distribuicao;

= 28-Aética e alei;

= 29 -0s 8 mandamentos do pricing estratégico;

= 30 - Referéncias Bibliograficas.



MODALIDADES DO CURSO:

1- CURSO “IN COMPANY”

= Considerada pelas organizacoes como a melhor opcao para capacitar grupos de 5 pessoas ou mais. Confira os beneficios:
= Esta é a modalidade com o MELHOR custo x beneficio por aluno;

= Facilidade para reunir os participantes;

= Economia com deslocamento e/ou despesas de viagem;

= Curso formatado com “cases” voltados ao segmento da empresa contratante;

= Aplicacao imediata das estratégias nos negocios.

= Como trata-se de uma formacao importantissima para todo o Staff das organizacdes, bem como para os principais lideres das areas
comerciais, a maioria das empresas opta por esta modalidade de curso, tendo em vista a comodidade de receber a AB Pricing dentro da
propria organizacao, investindo menos e capacitando mais pessoas. Os resultados sao incriveis: mais de 98% dos contratantes consideram
nosso curso como Excelente / Otimo e relatam que conseguem aplicar as estratégias trabalhadas logo nos primeiros dias apds o curso.
Sugestao de areas participantes: Pricing, Comercial, Marketing, Financeiro, Compras, CRM, Atendimento ao Cliente, RH e Inteligéncia de
Mercado.

= Solicite orcamento personalizado através do e-mail: contato@abpricing.com



O QUE ESTA INCLUSO (TURMAS ABERTAS):

= Lanches em todos os periodos do curso, material didatico, material auxiliar, certificado impresso em papel especial
e registro na AB Pricing.

= Inclusao de todos os alunos no GRUPO NACIONAL DOS PROFISSIONAIS DE PRICING (networking qualificado e
aprendizado continuo com os melhores profissionais de Pricing do mundo).

= Acesso a plataforma para rever o curso na modalidade online e mais de 40 aulas (short trainings) sobre aumento
de performance individual e corporativa.

= Trata-se de um curso de curta duracdo (dois dias), porém com SUPORTE VITALICIO para todos os alunos.

= Nao inclusos: almoco e estacionamento (caso necessario).



MODALIDADES DO CURSO:

3 - CURSO A DISTANCIA - AULAS GRAVADAS:

= Em caso de urgéncia na obtencao da Certificacao Profissional em Pricing do Brasil, todos os profissionais poderao realizar
0 curso a distancia com aulas gravadas e inicio imediato.

= Na modalidade a distancia, os alunos recebem o material para estudo (apostilas em pdf e video aulas) via portal AB
Pricing. O prazo para término € de um ano e assim que cada um terminar os estudos, basta solicitar a ficha de avaliacao
via e-mail, responder as perguntas e devolvé-la para a AB Pricing. NOos faremos a leitura, passaremos o feedback via e-mail
e enviaremos o certificado via correios (a avaliacao tem funcao de avaliar o desempenho do aluno, porém nao existe
possibilidade de reprovacao, desde que o aluno curse 100% das horas do curso). O curso podera ser iniciado em qualquer
dia e em qualquer horario.

= Em caso de duvidas, responderemos via e-mail, WhatsApp ou central de atendimento telefonico.

=  |MPORTANTE:

= Todos os alunos certificados na modalidade a distancia, poderao participar do curso presencial em qualquer turma, de
qualquer cidade do Brasil, sem nenhum custo adicional, conforme demanda de turmas divulgada pela AB Pricing.



INVESTIMENTO:

= |ndividual:
= De R$6.997,00 por R$3.997,00 (com desconto para pagamento a vista ou em até 10 vezes via cartao de crédito sem juros).
= PROMO(}AO POR TEMPO LIMITADO!

= Grupos (JA COM DESCONTO - *pessoas da mesma empresa ou colegas que fagam a matricula juntos):
= 2vagas: 3.397,00 por aluno
= 3vagas: 3.197,00 por aluno
= 4 vagas: 2.997,00 por aluno
= 5vagas: 2.897,00 por aluno
= 6vagas: 2.797,00 por aluno
= 7 vagas: 2.697,00 por aluno
= 8vagas: 2.597,00 por aluno

= Acima de 8 vagas: consultar AB Pricing



FORMAS DE PAGAMENTO:

= Pessoas Fisicas: A vista ou parcelado em até 12 vezes via cartao de crédito.
Pessoas Juridicas: A vista, faturado para até 21 dias ou parcelado em até 10 vezes via cartao de crédito.

= (Neste valor estdo contabilizados a matricula do curso, material didatico, certificado impresso em papel texturizado
especial e lanches, sendo que despesas como hospedagem, estacionamento e refeicoes ficarao por conta de cada
participante, caso haja necessidade).



INFORMACOES SOBRE A EMPRESA:

= ASSOCIACAO BRASILEIRA DE PRICING ® (marca devidamente registrada no INPI)
= CNPJ: 03.164.644/0001-03 - AB PRICING PRECIFICACAO ESTRATEGICA LTDA

= NOME FANTASIA: AB PRICING

=  FUNDACAO: 04/1999

= FONE: (48)3365-1356

=  WHATSAPP: (48) 9 9841-2907

= S|TE: www.abpricing.com.br

= E-MAIL: contato@abpricing.com
= ENDERECO COMERCIAL: Ver. Onildo Lemos, 331, cjto 201-A, Ingleses, Floriandpolis, SC, CEP: 88.058-700
= ENDERECO FISCAL: Rua José A. dos Santos, 480, Curitiba, PR, CEP: 82.100-150



http://www.abpricing.com.br/
mailto:contato@abpricing.com
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