PRECIOS.

RESPETO, OBJETIVIDAD Y
NEUTRALIDAD.
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UNA FORMA DE AUMENTAR
NUESTROS PRECIOS ES HACERLO DE
MANERA PROGRESIVAY MEDIDA, EN

DOSIS QUE PODAMOS ASIMILAR.

LA PROGRESIVIDAD NO SIGNIFICA
NECESARIAMENTE LENTITUD.
SIGNIFICA DOSIFICACION.
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UNA DOSIS
SUFICIENTEMENTE GRANDE
COMO PARA QUE APAREZCA
ALGO DE ACTIVACION, PERO

SUFICIENTEMENTE
PEQUENA COMO PARA QUE
PODAMOS PERMANECER
PRESENTES, SENTIR LO QUE
PASAY ATRAVESARLO SIN
COLAPSAR, HUIR O VOLVER
INMEDIATAMENTE AL
PRECIO ANTERIOR.

INOCULAR PEQUENAS
DOSIS DE ESA
EXPERIENCIA.
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NO'SOLAMENTE ESTAMOS
AUMENTANDOELPRECIO:
ESTAMOSAUMENTANDO
NUESTRA'CAPACIDADIPARA
TOLERARTOQUE SIGNIEICA
COBRARESE PRECIO:




“MISERVICIO VALES100:000:*

e DECIR $100.000,

e TOLERAR EL SILENCIO DESPUES DE DECIRLO,

e RECIBIR UN “ES CARO” O ‘NO PUEDO PAGARLO’

e RECIBIRUN “SI”

e COBRARLO,

e ENTREGAR EL SERVICIO SIN SOBRECOMPENSAR,

e NO REGALAR 14 COSAS PARA JUSTIFICARLO,

e Y NO BAJAR INMEDIATAMENTE EL PRECIO ANTE LA PRIMERA
SENAL DE RECHAZO
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SIEMPRESIEMPRE SIEMPRE
BASARNOS ENTAEVIDENCIA:




@ Olivia™

PRECIO ACTUAL — EVIDENCIA —
AJUSTE : NUEVO PRECIO — ACTIVACION
ASIMILACION — NUEVA EVIDENCIA —
— PERMANENCIA — NUEVO PRECIO




Olivia™

EJEMPLONZOVIDOLARES?

TIEMBLO.
UNA PERSONA TE PAGA
EVIDENCIA
20 PERSONAS TE PAGAN

Zz3U DOLARES!



Olivia™

SIEMPRE USEN COMO
REFERECIA EL PRIMER
PRECIO QUE LE PUSIERON
A SUPRODUCO




SEPTIEMBRE 2022:

HORA DE SESION
S4.000:5$52.900 JUNIO 2026:
, HORA DE SESION
B $115.000

$ 5293 en agosto

Fuente: indice de precios al consumidor

EN SEPTIEMBRE DE 2022 COBRABA $4.000. ESO, ACTUALIZADO
POR INFLACION, SERIAN APROXIMADAMENTE $52.900. EN JUNIO
COBRABA $115.000. ES DECIR, MI PRECIO REAL MAS QUE SE
DUPLICO. PERO NO LLEGUE HASTA ACA DE UN SALTO.
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AVECES EL SIGUIENTE SALTO DE PRECIO
NO VIENE DE COBRAR MAS POR LO MISMO.
VIENE DE CONSTRUIR ALGO DIFERENTE.

info@oliviazo

DISENAR UNA METODOLOGIA DE
ACOMPANAMIENTO INDIVIDUAL QUE TIENE UN
COMIENZO, UNA ESTRUCTURA, DETERMINADOS
OBJETIVOS, MIMETODOLOGIA, DETERMINADAS
INSTANCIAS DE ACOMPANAMIENTO Y UNA
EXPERIENCIA QUE TIENE UN VALOR INTEGRAL.
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Florencia Bottero <fbottero@gmail.com>
parami -

Hola Olivia, soy Flor Bottero.
Te Adjunto el pago para sumarme a co self hoy. A B R I L D E 2 O 2 3 2
|

Aguardo link.

CURSO X 5 CLASES
__ $25.000

+5491132919131
about.me/florenciabottero

Keep it simple. $  25.000 en abril

equivale aproximadamente a

Un archivo adjunto + Analizados por Gmail ® @; Anadir a Drive § | 21825 en | agosto

Fuente: indice de precios al consumidor

Operacion exitosa

13 abril 2023, 13:06 h

525 000.00
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/CUAL ES EL MINIMO QUE NECESITO
COBRAR PARA QUE ESTA
EXPERIENCIA SIGA SIENDO VALIOSA
PARA MiY SOSTENIBLE PARA Ml
NEGOCIO?

AL PRINCIPIO QUIZAS ESTAMOS
NECESITANDO MAS EXPERIENCIA.

DESPUES, ESA EXPERIENCIA SE
CONVIERTE EN EVIDENCIA. Y ESA
EVIDENCIA NOS PERMITE AUMENTAR.
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GRANITODEARENA'POR
GRANITODEARENATDE LA
MANODETLAEVIDENCIAC
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Olivia™

LA DEMANDA ES UNA DE

LAS EVIDENCIAS QUE
PODEMOS UTILIZAR PARA

REVISAR NUESTRO PRECIO.




COMUNICAR EL AUMENTO CON ANTICIPACION, DE MANERA CLARA, OBJETIVAY PROLIJA: CUAL
ES EL NUEVO PRECIO, DESDE CUANDO RIGE Y, SICORRESPONDE, QUE CONDICIONES CAMBIAN.

)

APLICAR EL NUEVO PRECIO A LAS PERSONAS NUEVAS QUE LLEGAN, MIENTRAS MANTENES
TRANSITORIAMENTE LAS CONDICIONES DE QUIENES YA ESTABAN TRABAJANDO CON VOS.

Y TAMBIEN PODES ESTABLECER UNA FECHA DE TRANSICION: POR EJEMPLO, “A PARTIR DE
DETERMINADA FECHA, MI TARIFA SERA X PARA TODAS LAS PERSONAS”.

o)
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PENDULODE PRECIOS

COHERENTE
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Olivia™
CUANDOEL PRECIOESTA
DEVIASIAD O DAJO:

e RESENTIMIENTO HACIA EL TRABAJO O HACIALOS CLIENTES
e PERDIDA DE MOTIVACION Y FALTA DE DISFRUTE.

e AGOTAMIENTOY FATIGA.

e MAYOR REACTIVIDAD FRENTE A DEMANDAS.

e MENOS GANAS DE APARECERYY COMUNICAR

e CADA VEZ MENOS CREATIVIDAD, MOTIVACION Y TIEMPO PARA EL
DESCANSO.

e DIFICULTAD PARA INVERTIR EN FORMACION, EN HERRAMIENTAS O CRECIMIENTO.
e MANDATO.
e CULPA.SIOTROS NO PUEDEN, POR QUE YO SI?



Olivia™

-

CUANDOEIPRECIOESTA
DEVIASIADOATAO:

e SENSACION DE ESTAR FORZANDO EL PRECIO
e ESCONDERTE/EVITAR COMUNICAR.
e SOBRECOMPENSAR

e ENTREGAR MUCHISIMO PARA JUSTIFICAR.
e SINDROME DE IMPOSTORA.

e QUERER SALTARSE PROCESOS
e NECESIDAD DE IMPRESIONAR
e JUSTIFICAR EXCESIVAMENTE EL PRECIO

e DIFICULTAD PARA RECIBIR EL DINERO: INCLUSO CUANDO ALGUIEN
PAGA, APARECE INCOMODIDAD.

e« PROMETER RESULTADOS QUE NO PODES GARANTIZAR




S CUANDO EL PRECIO ESTA
ALINEADO Y ES COHERENTE:

e ESTAES LAESTRUCTURA ECONOMICA QUE

NECESITO PARA QUE ESTE NEGOCIO EXISTA.
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\ *SENALES DEQUEEL PRECIO

ESTA DESALINEADO

e COHERENTE

e DEMASIADO ALTO:
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DIAGNOSTICO
DIRVIIN

PRECIOS.
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