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;Qué les ofrecemos a nuestros clientes?

Tanto PRAXIS como Peru: Top Publications han acumulado una gran experiencia de éxito trabajando en consultoria para
empresas. Entre los principales activos o logros alcanzados tenemos:

® Experiencia de mas de 20 anos proporcionando servicios de consultoria en gestion a las mas importantes

empresas y organizaciones en general.

® El mas completo sistema de informacion y base de datos empresarial del pais, con mas de 70,000 datos

de contactos de empresas.

® (Capacidad para investigar, recopilar, analisis y sintetizar informacién clave para el éxito de los negocios

modernos.

® Unared de consultores y profesionales con logros concretos en el desarrollo e implementaciéonde proyectos
de consultoria, tanto de gestidn como, de informacién especializada.
® Servicios personalizados y orientados a satisfacer las necesidades de nuestros clientes.

El conocimiento especializado de mercados

genera mas negocios

{Como encuentro mas clientes?, ;como defino mis
prioridades en la busqueda de nuevos clientes?, ;coémo
les esta yendo a mis competidores y a los lideres del
mercado?, jquiénes son los grandes compradores del
mercado y qué les puedo vender?, jcémo puedo desa-
rrollar la red de proveedores de mi empresa?, son
algunas de las grandes preguntas relacionadas con las
necesidades claves de informaciéon especializada del
mercado, los clientes y los proveedores que toda empre-
sa que desea ser competitiva debe abordar en detalle,
tarde o temprano.

Con relacion a lo anterior, la economia de la informacion y
del conocimiento, ha generado nuevas reglas para la
competencia en los mercados modernos. Las empresas
compiten en la actualidad, ya no sélo para ampliar sus
mercados, lo hacen para alcanzar un conocimiento cada
vez mas completo y especializado de sus clientes, merca-
dos, redes de proveedores, y en general, de su entorno de
negocio. En ese sentido, en los ultimos afnos, se ha hecho
evidente que las organizaciones que aspiran a alcanzar un
crecimiento sano y sustentable, requieren hacer inversio-
nes en activos de informacién que faciliten el desarrollo de
estrategias de negocio exitosas.

Praxis Top Consulting

Acorde con lo anterior, y en atencidn a la creciente deman-
da por informacién especializada de negocios, Peru: Top
Publications, la empresa lider en informacién y publicacio-
nes empresariales y, Praxis, consultora de negocios,
ampliamente reconocida en el mercado por el disefio e
implementacion de procesos de cambio organizacional,
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unen sus esfuerzos para desarrollar una novedosa oferta
en apoyo de las empresas que buscan alta rentabilidad y la
sostenibilidad de sus negocios. Nuestra alianza se denomi-
na por ello Praxis Top Consulting y nace con el firme
propdsito de atender a nuestros clientes con los mas altos
estandares de servicios, calidad y oportunidad.
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Nuestros Productos

Dirigido a

Grandes y medianas empresas, instituciones publicas u organizaciones sin fines de lucro,
que venden a otras empresas (B2B) que requieren informacién especializada de sus poten-
ciales clientes, con el objetivo de mejorar sus ventas en los diversos sectores empresariales
y en todo el pais, y/o porque necesitan un conocimiento mayor de sus competidores y del

mercado al cual se orientan.

Objetivos

Proporcionar al cliente un mayor conocimiento del tamafio
de mercado, brindando investigacién relevante como: el
numero de clientes actuales y potenciales del mercado, la
magnitud e importancia de cada cliente, aspectos de ubica-
cion geografica, historial relevante (crediticio, judicial, por
ejemplo), informacién general de competidores, entre otros
requerimientos.

Investigar aspectos especificos relacionados a sus competi-
dores que puedan ser Utiles para el desarrollo de estrate-
gias competitivas.

Apoyar al cliente en la definicion y puesta en marcha de las
estrategias comerciales derivadas de las investigaciones,
asi como en el establecimiento de las prioridades comer-
ciales, y acciones para mejorar la propuesta de valor del
negocio.

Prospectar nuevos mercados.

Consultoria en Informacién Especializada
para Ventas Efectivas (B2B)
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Principales entregables de la consultoria

El entregable principal es un directorio personalizado de clientes
potenciales de empresas desde un rango de facturacién mayor o
igual a 1 millén de soles. El reporte incluird,entre otros,lo siguiente:

O Datos generales de la empresa.

O Datos de contacto de los funcionarios de mayor interés.

O Informacién financiera: facturacién, utilidad neta, activo,
pasivo, patrimonio.

Numero de trabajadores.

Origen de capital: local, extranjero, estatal.

Productos y servicios que comercializa el cliente potencial.
Ubicacién de sede principal y sus sucursales (plantas, tiendas,
oficinas).

Datos de comercio exterior (montos, volumen, productos,
mercados de destino).

Montos de ventas realizadas a instituciones estatales.

Grupo econdémico al que pertenece, si es el caso.
Certificaciones.

Inversiones.
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Analisis de Oferta
de Proveedores

Dirigido a

Grandes empresas de los sectores con importantes niveles de compra, en los que el
resultado del negocio depende en buena medida de los niveles de eficiencia en la
contratacion de empresas proveedoras.

Objetivos Principales entregables de la consultoria

O Apoyar a empresas que requieren mejorar su competitividad a Un estudio con un directorio de contacto de los proveedores
través de mayores niveles de eficiencia y reducciones de seleccionados, que incluye informacion financiera y de interés
costos, sobre la base de una mejor gestién de potenciales para evaluar a los proveedores, asi como el catdlogo de los
proveedores, y en funcién a las necesidades del negocio. productos disponibles del proveedor.

O Proporcionar soporte metodolégico para el desarrollo de Segun requerimientos del cliente, el estudio puede incluir, entre
proveedores competitivos. otros, la siguiente informacidn de los proveedores:

Datos generales de la empresa.

Datos de contacto de los funcionarios de mayor interés.
Certificaciones.

Sucursales (depésitos, plantas, tiendas).

Deudas.

Ingresos y evolucién de los ingresos en los ultimos afos.
Datos de comercio exterior (montos, volumen, productos,
mercados de destino).

Montos de ventas realizadas a instituciones estatales.

O Posicion relativa de la empresa en su sector (ranking sectorial).
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Mejora de Efectividad Comercial

para Incremento de las Ventas

Dirigido a

Grandes y medianas empresas que pretendan mejorar sus resultados comerciales a corto plazo, consiguiendo
que sus vendedores y/o mandos medios sean mucho mas efectivos. Consiste en reforzar o cambiar comporta-
mientos de la red de ventas mediante una combinacién de consultoria de negocio, formacion y desarrollo del
liderazgo. La problemética abordada se refiere a replicar buenas practicas ya existentes -cuando ya saben qué
hay que hacer pero no consiguen que la red de ventas lo adopte- o en innovar nuevas soluciones -cuando no esta
claro qué hay que hacer para mejorar-.

Objetivos Principales entregables de la consultoria

En funcién de los objetivos especificos perseguidos, los entrega-
bles seran:

O Mejorar el impacto en la cuenta de resultados,
referido a indicadores de venta (captacion de
clientes nuevos, cifra de ventas, rentabilidad
comercial, etc) y/o de gestion de la red (contra-
tacion, rotacidon, motivacion de vendedores).

O Una mejora cuantificable en los resultados de la red de venta como
consecuencia del cambio de comportamiento de los vendedores

y/0 mandos.
Mejorar el trabajo en equipo y la efectividad en O Una adopcién sostenible y continuada en el tiempo de esos
O el proceso mediante el desarrollo de funda- cambios.

O Una mayor motivacion y fidelizacion de la red de ventas, al sentir
que ellos han sido parte de las soluciones, y que estas les ayudan a
mejorar sus resultados y a desarrollarse profesionalmente.

O La identificacion de las principales Buenas Practicas y la elabora-

cion de un Manual que podra ser utilizado para la formacién de

vendedores o en la definicién de la operativa comercial.

mentos del liderazgo.
Identificar aquellas acciones concretas de la

O red de ventas que son diferenciales y criticas
para el éxito.

Nuestros Consultores Senior

José Antonio Villagra Mili Arellano Enrique Alvarez Magali Arellano  José Carlos Lumbreras

Consultor de empresas especiali-
zado en Estrategia, Gestion de
Excelencia, e Indicadores y
Control de Gestion. Asesor de
organizaciones como el Banco de
Crédito del Peru, Telefénica del
Peru, DIRECTV, REPSOL YPF, Gloria
S.A., Profuturo AFP, ATENTO Peru,
La Positiva Vida y Corporacién J.R.
Lindley. Profesor de CENTRUM
Catdlica. Economista de la
Universidad Nacional Mayor de
San Marcos. Master en Publici
Administration and Management,
Universiteit Antwerpen (Bélgica) y
Magister en Direccion de Personas
de la Universidad del Pacifico.
Autor del libro “Indicadores de
gestion: un enfoque practico”
(Cengage Learning, México).

Coach Ejecutiva Senior y Trainer
Internacional. Disena y facilita
programas de desarrollo de
liderazgo a corporaciones a nivel
regional y global, brindando
apoyo a ejecutivos para el
desarrollo de sus talentos con
impacto en sus equipos y
organizaciones.  Trabajé  en
programas de liderazgo para la
Universidad IAE de Buenos Aires,
y para el Consorcio de Universi-
dades CEU de Espafa. Socia y
directora de Peru Top Publica-
tions. Master en Administracion
de Empresas UP. Publicé
"Coaching, liderazgo y desarrollo
ejecutivo" (PTP). Coach asociada
al Center for Creative Leadership
(Top 5 en el mundo -Financial
Times).

MBA por IESE y Phd en Empresa
por la Universidad de Barcelona.
Més de 20 afnos de experiencia
como consultor y ejecutivo,
trabajando para multinaciona-
les en diversos paises de Europa
y América Latina (Telefénica,
Santander, Eli Lilly, Unilever,
Planeta, Alcatel Lucent,
Siemens, Mastercard, Generali,
Credicorp,...). Especializacion
en desarrollo del talento y
gestion del cambio en redes de
venta. Profesor colaborador en
diversas escuelas de negocio
(Center for Creative Leadership,
ESADE, entre otros).

Socia fundadora y gerente de
investigacion y proyectos de Peru:
Top Publications. Ha liderado
equipos por mas de 20 afos,
logrando publicar mas de 50 libros
especializados. Es co-autora de:
“Peru: The Top 10,000 Companies",
“Las Minas del Peru”, «Proyectos de
Infraestructura en el Perd”,
“Mining Projects and Prospects in
Peru”; economista especializada
en analizar sectores, grupos
econdmicos, y tendencias de la
economia. Experta en temas
mineros, es frecuentemente
entrevistada en prensa escrita,
radio y television. Colaboré para
América Economia de Chile con
articulos sobre el Peru.

Gerente de Desarrollo de Peru:
Top Publications. Economista,
especializado por mas de 16 afios
en informacién de mercados,
andlisis de empresas e inteligen-
cia comercial. A cargo desde el
ano 2008 del ranking anual Peru:
The Top 10,000 Companies y
administrador de bases de datos
especializadas en temas mineros,
de infraestructura y Pymes, que
dan valor a informacién exclusiva
de més de 100,000 empresas en
el Perd y 30,000 de América
Latina. Co-autor del libro “El
riesgo-pais” (Esan, 2007) y de
articulos especializados. Comen-
tarista sobre temas empresariales
en diversos medios impresos
(diarios), radiales y televisivos.



Algunos de nuestros clientes
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Informacidén de contacto

José Carlos Lumbreras José Antonio Villagra Villanueva
Tel: 462 01 07 (Anexo 228) Tel: 223 22 08

PERU "" Cel: 949 376 201 Cel: 997 350172 C:.)P R 8 )Q S

T Email: jlumbreras@ptp.pe Email: jvillagra@praxis.com.pe

www.praxistopconsulting.com



