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Guia de uso

Estas diapositivas estan orientadas a la asignatura de Analisis
Economico de Mercados de la Licenciatura en Relaciones economicas
Internacionales. Estan relacionadas con la Unidad I. del programa de
estudios.

Por esa razon llevan por nombre: Importancia econémica de
la fijacion de precios, el tema toma relevancia al analizar
desde el enfoque econémico las distintas aristas para la
reflexion y asignacion de precios.

El contenido en el material abordado sefhala el concepto
general de los precios, incorporando el analisis de costos,
precios y oferta de competencia, los aspectos relacionados
con la fijacion de precios, estrategia de fijacion de precio de
un nuevo producto, estrategia de fijacion de precio de mezcla
de producto, estrategia de ajuste de precios y cambios de
precios. Finalmente se ubican las fuentes consultadas de donde se
obtuvieron las lecturas para la realizacion de estas diapositivas.
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IMPORTANCIA
ECONOMICA DE
LA FIJACION DE
10S PRECIOS




Es un elemento de mezcla de diferentes
variables e indicadores, es uno de los mas
flexibles, ya que se puede modificar
rapidamente.

Parte de que una empresa debe
poner un precio inicial cuando
introduce su producto normal en
un nuevo canal de distribucion o
area geografica.




Una empresa debe poner un precio inicial
cuando desarrolla un nuevo producto,

Cuando introduce su producto normal en un
nuevo canal de distribucion o area geografica y,

Cuando licita para conseguir contratos nuevos



Lo primero que hace la empresa es decidir
donde quiere posicionar su oferta de mercado.
Cuanto mas claros sean los objetivos de la

empresa, mas facil sera fijar el precio: Una
empresa puede buscar cualquiera de cuatro
objetivos principales al fijar sus precios:

4

e  Supervivencia
e  Utilidades actuales y sobre todo futuras maximas
e  Participacidon maxima de mercado
* Liderazgo en calidad de productos



También existen algunas condiciones que favorecen la
fijacion de bajos:

* El mercado es muy sensible al precio y un precio bajo
estimula su crecimiento

* Los costos de produccion y distribucion bajan al irse
acumulando experiencia en la produccion

* El precio bajo desalienta la competencia real y potencial




OBJETIVOS PRINCIPALES AL FIJAR LOS PRECIOS:
. SUPERVIVENCIA )

. UTILIDADES ACTUALES Y FUTURAS MAXIMAS
. PARTICIPACION MAXIMA DEL MERCADO

- LIDERAZGO EN CALIDAD DE PRODUCTOS

CONDICIONES QUE FAVORECEN FIJACION DE BAJO:

. MERCADO SENSIBLE AL PRECIO, PRECIO BAJO
ESTIMULA SU CRECIMIENTO )

: COSTOS DE PRODUCCION Y DISTRIBUCION BAJAN
. PRECIO BAJO DESALIENTA COMPETENCIA REALY
POTENCIAL

resultado que se desea o necesita lograr
dentro de un periodo especifico.
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“Demanda y precio tienen relacion inversa: cuanto mas
alto el precio menor la demanda. La curva de la demanda
muestra la cantidad de compra probable del mercado a
diferentes precios”’




2. DETERMINACION DE LA DEMANDA

CURVA DE DEMANDA
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PRECIO

5.0 Preguntar a los
compradores cuantas
0.0 unidades comprarian a
0 2 4 B 8 diferentes precios

CANTIDAD DEMANDADA

* La curva de demanda muestra
la cantidad de compra
probable del mercado a
diferentes precios.

Estimacion de curvas de demanda




ES DECIR ANALIZAR ESTADISTICAMENTE LOS
PRECIOS EN EL PASADO, CANTIDADES VENDIDAS Y
OTROS FACTORES PARA ESTIMAR SUS

INTERRELACIONES.

2. COBRAR DIFERENTES PRECIOS EN
TERRITORIOS SIMILARES Y VER SU EFECTO SOBRE
LAS VENTAS.

3. PREGUNTAR ALOS COMPRADORES CUANTAS
UNIDADES ESTARIAN DISPUESTOS A COMPRAR A

DIFERENTES PRECIOS.



La existencia de
productos sustitutos es

poco conocida

El gasto constituye una
arte poco importante
N P
del costo total del
producto final buscado

La cantidad de
productos sustitutos es smmmrd  parte pequena de su
dificil de evaluar renta disponible

El gasto representa una

Una parte importante
del producto no es
soportada por ellos

El producto es el El producto se beneficia

complemento de un de una imagen de El producto no puede
producto principal ya calidad, prestigio y ser almacenado
adquirido exclusividad




ELASTICIDAD DE o A%Q
LA DEMANDA ~ A%P

El impacto de los cambios de precios en los ingresos totales
depende de la magnitud del cambio en la demanda en relacion
al cambio porcentual en el precio.



3. ESTIMACION DE COSTOS

Los costos establecen el limite inferior para el precio que la
empresa puede cobrar por su producto
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El precio objetivo, comprende ademas del costo directo C = costo directo
y la cobertura de las cargas de estructura, una
restriccion de beneficio

CE = Costos fojos o carga de estructura

r = Tasa de rentabilidad esperada
QICD) CI = Capital Invertido
Ventas esperadas

CE
Precio objetivo = C +
Ventas esperadas




3. ESTIMACION DE COSTOS

* Costos que no varian con la
produccion ni con los
ingresos por venta

» Como facturas por
concepto de renta,
calefaccion, intereses,
salarios, sea cual sea la
produccion

* Son los gastos que varian
en relacion directa a los
voliumenes de
produccion




LA EMPRESA DEBE TOMAR EN CUENTA LOS
COSTOS, PRECIOS Y POSIBLES REACCIONES DE
LOS COMPETIDORES. SI OFERTA DE EMPRESA

ES SIMILAR A LA DE UN COMPETIDOR
IMPORTANTE.




LA EMPRESA TENDRA QUE PONER UN
PRECIO CERCANO AL DEL COMPETIDOR, SI
OFERTA DE LA EMPRESA ES INFERIOR

LA EMPRESA NO PODRA COBRAR MAS QUE
EL COMPETIDOR, PERO SI LA OFERTA DE LA
EMPRESA ES SUPERIOR, PODRA COBRAR
MAS QUE EL COMPETIDOR, TOMANDO EN
CUENTA QUE EL COMPETIDOR PODRIA
RESPONDER A CAMBIO DE PRECIOS.



4. ANALISIS DE COSTOS,
PREGIOS Y OFERTAS DE
L0S GOMPETIDORES

CREDIBLE

Si la oferta de la empresa es inferior,
la empresa no podra cobrar mas PR&CEIEgSE CUST PROJECT opeparon
que el competidor EVALUATION

PROGRAM ES‘I‘I M ATE
REQUIREMENTS \JALUE

Si la oferta de la empresa es similar
a la de un competidor importante, la

empresa tendra que poner un
precio cercano al del competidor.

Si la oferta de la empresa es
superior, podra cobrar mas que el RELILB !’-REEI[.TIF\II'IWIE\I?YETMLED
competidor g
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Fijacion de precios por sobreprecio

* Sumar un sobreprecio estandar al costo del
producto

* Articulos de temporada

Fijacion de precios por tasa vigente

* La empresa basa su precio en los de su
competidor




J.
SELECCION

La estrategia de descremado /

* Precios altos y una intensa promocion de n E l

producto, alto margen de utilidad - >

FIIACION
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Fijacion de precios segun la calidad

* El prestigio de los productos depende de que tiene un precio alto.

Precios extranos

* Puede crear la ilusion que un producto es menos costoso para el
comprador

Fijacion de precios segun lineas

» Consiste en la practica de comercializar la mercancia a un numero limitado
de precios




6. SELECCIONAR EL PRECIO FINAL

Fijacion de precios
basada en la competencia

Fijacion de precios
basada en el valor

* Fijacion de precios de tasa
vigente

* Fijacion de precios por
licitacion

* Basa su precio en la percepcion
que los clientes tienen sobre el
producto

Estrategias para la fijacion de precios
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Estrategia de erradanri

cargo excesivo

* Productos de alta
calidad que no
justifica su precio

GuUCCl

Estrategia de
primera
@ : Introduce un
producto de alta

calidad a un precio
alto




ESTRATEGIAS DE FIJACION DE PRECIOS DE

Fijacion de

precios de

lineas de

productos

* Se basaen la
diferencia entre el

costo de un
modelo y otro

Fijacion de

precios de

producto

cautivo

* Productos que son
vitales para el
funcionamiento

del producto
principal

MEZCGLA DE PRODUCTOS

Fijacion de
precios de
subproductos

* Las companias
elevan sus costos
por el almacenaje
de sus restos o
desechos de
fabricacion

Fijacion de
precios de

productos
colectivos
* Paquetes de sus

productos a un
precio menor




Od PRECIOS INNOVADORES:

ESTRATEGIA PARA CALCULAR EL NIVEL MAS ALTO DEL MERCADO: LA
CALIDAD E IMAGEN DEL PRODUCTO DEBEN SOSTENER UN PRECIO ALTO,
LOS COMPETIDORES NO DEBEN FACILMENTE INGRESAR, OBTENCION DE
INGRESOS MAXIMOS.

ESTRATEGIA PARA PENETRAR EN EL MERCADO: SE FIJA UN PRECIO BAJO,
VOLUMEN ALTO DE VENTAS, COSTOS INFERIORES, LO QUE PERMITE BAJAR
MAS EL PRECIO.




ESTRATEGIAS DE FIJACION DE PRECIOS DE
MEZCLA DE PRODUCTOS:

Fijacion de precios de

lineas de productos:
fijan incrementos entre

modelo y modelo
basandose en la
diferencia de cada uno.

Fijacion de precios de

producto cautivo: cuales
son vitales.

Fijacion de precios de

producto opcional:
productos que son

opcionales dentro de
los principales.

Fijacion de precios de

subproductos: la
empresa puede vender

sus subproductos a un
precio que al menos
cubra el precio de
almacenar.




d) Fijacion e) Fijacion
de precios de precios
promocional geografica

b) Fijacion c) Fijacion f) Fijadén de

de precios P .
por psicologica precios

segmentos de precios internacionales

ESTRATEGIAS DE AJUSTES DE PRECIOS ¢




CAMBIOS DE PRECIOS

« Las compaiiias deben enfrentar cambios en los precios,
tantos aumentos como recortes.

* Recortes de precios: es llevada a cabo por un exceso de
capacidad almacenada y poder vender el stock mas rapido

 Aumento de precios: esta medida es siempre rechazada por
los consumidores y se debe demostrar por qué el aumento.




CAMBIOS DE PRECIOS

Reacciones de los consumidores ante los cambios de precios:
los consumidores tienden a reaccionar de diferentes maneras
no importando si es un recorte o aumento de precios.

Reacciones de los competidores ante los cambios de precios:
de igual forma los competidores tiene a tener diferentes
reacciones.
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