Solo un necio
confunde calidad con precio



¢, Quée es el precio?

Un precio es la cantidad de dinero que se cobra
por un producto o servicio, o la suma de los
valores que los consumidores dan a cambio de
los beneficios de tener o usar el bien o servicio.



Factores a considerar al fijar Precios

Objetivos de marketing

Estrategia de mezcla

Factores internos E -

Costos
Consideraciones
de organizacién

Objetivos de Decisiones de ‘ Mercado
posicionamiento fijacic')n de precios meta

Mercado y demanda

Costos, precios y ofertas
de competidores

Otros factores externos B Fa Cto re S EXte 'n O S

Condiciones econémicas

Necesidades de revendedores
Acciones del gobierno
Cuestiones sociales




Objetivos de marketing que afectan

las decisiones de fijacion de precios

Objetivos
de
marketing

Supervivencia
Precios bajos para cubrir costos variables
y algunos costos fijos y seguir operando.

Maximizacidn de utilidades actuales
Escoger el precio que produzca la utilidad, flujo de
efectivo o ROl mas alto ahora.

Liderazgo en participacion de mercado
Precios lo mas bajos posible para ser quien mas
participacion tenga en el mercado.

Liderazgo en calidad de producto
Precios altos para cubrir los costos de una mayor
calidad en el desempefio



Variables de mezcla de marketing que afectan

las decisiones de fijacion de precios

Disefno y calidad
de producto
(aumentado)
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. Estrategia de
Precio <M mezcla de

B Distribucidn

marketing

4
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Mercado y demanda




Importancia de las decisiones de precio

e El precio influye directamente en la demanda

e Determina la rentabilidad

e Percepcion de los consumidores de la marca

e Permite comparaciones directas entre marcas

e Debe ser compatible con la estrategia de
marketing.



Decisiones de precios complejas

Evolucion tecnologica

Ciclo de Vida del Producto mas cortos
Proliferacion de marcas

Productos poco diferenciados
nflacion de costos




Principales estrategias

de fijacion de precios

La fijacidon de precios basada en el costo anade un
sobreprecio estandar al costo del producto.



Principales estrategias

de fijacion de precios

Fijacion de precios basada en el costo

Costos Costos Costos

fijos variables totales



Costos Costos Costos

fijos variables totales

Los costos fijos son aquellos que no varian
con el nivel de produccion o ventas.

— Alquiler
— Calefaccion
— Intereses

— Sueldos de los ejecutivos



Costos Costos Costos

fijos variables totales

Los costos variables varian en proporcion directa
con el nivel de produccion.

— Empaque
— Materias primas o insumos



Costos Costos Costos

fijos variables totales

Los costos totales son la suma de los costos fijos vy
variables, para un nivel de produccion
determinado.



ANALISIS DE COSTOS
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Analisis de equilibrio y fijacion de precios
por utilidades meta

En la fijacion de precios de equilibrio determina
el precio en el que los costos totales igualan a las
utilidades totales y no hay ganancia.

La fijacion de precios por utilidad meta trata de
determinar el precio con el que saldra a mano u
obtendra las utilidades meta que esta buscando.



Analisis de equilibrio y fijacion de precios
por utilidades meta



Fijacion de precios basada en la competencia

e Establecer precios con base en las estrategias,
costos, precios y ofertas de mercado de los
competidores.

e Los consumidores basaran sus juicios sobre el
valor de un producto en los precios que los
competidores cobran por productos similares.



Fijacion de precios basada en el valor para el cliente

Implica entender qué tanto
valor dan los consumidores a
los beneficios que reciben
del producto, y fijar un
precio adecuado a dicho
valor.



Principales estrategias

de fijacion de precios




Estrategias de MENORES COSTOS

A mayor escala (cantidad) de produccién:
menores costos

A mayor experiencia acumulada en la produccion
de un producto: menores costos

e La empresa con mayor produccion acumulada
tendra costos menores

 Un marketing agresivo, con una politica de
precios bajos, podra resultar en menores costos.

e Las empresas guiadas por estrategias de costos
bajos — no aceptan ningun tipo de desperdicio ni
de exceso: el cuidado de los costos esta
INTEGRADO EN LA CULTURA INTERNA



Estrategias de fijacion de

orecios de de productos nuevos

Captura del nivel Penetracion
alto del mercado del mercado

> Poner precio alto al > Poner precio bajo al
producto nuevo para producto nuevo para
maximizar ganancias atraer un gran numero
en el mercado meta de compradores

>Menos ventas pero > Mayor participacion en

mas redituables el mercado



Estrategias de precios de mezcla de productos

Estrategias

de precios

de mezcla
de productos

Fijacion de precios por linea de producto

Incrementos de precio entre articulos de la linea
de productos: p. ej., $299, S399

Fijacion de precios de producto opcional
Fijar precios de productos opcionales o
accesorios gue se venden junto con el producto
principal: p. ej., opciones de automoviles

Fijacion de precios de producto cautivo
Fijar precios a productos que deben usarse

con el producto principal

p.ej., repuestos, software

Fijacion de precios de subproductos
Fijar precio a subproductos de bajo valor
para deshacerse de ellos

p. €j., recortes o aserrin en aserraderos

Precios de productos colectivos
Poner precio a paguetes de productos
p. €j., abonos para transporte



Estrategias de ajuste de precios

¥

Descuento y complemento
Reducir precios como
recompensa para clientes
p. €j., pagan antes
o promueven el producto.

¥

Segmentada
Ajustar precios segun las
diferencias en clientes,
productos o plazas.

— Descto. en efectivo Cliente —
Descto. por cantidad Forma de producto 1
— Descuento funcional Plaza —1
Descto. de temporada Tiempo —

— Complementos



Estrategias de ajuste de precios

Psicologica

Promocional

Geografica

Internacional

4 ¥ @

e Ajustar precios para producir un
efecto psicoldgico.

e El precio se usa como indicador
de calidad.

e Reducir precios temporalmente
para aumentar ventas a corto plazo.
e P.ej., carnadas, eventos especiales

e Ajustar precios considerando donde
estan los clientes.

e P.ej., LAB-origen, entrega uniforme,
por zonas, por punto base y por
absorcion de fletes.

e Ajustar precios para los mercados
internacionales.

e El precio depende de los costos,
consumidores, economia, etc.



Cambios de precio

Los recortes de precio ocurren por:

 Exceso de capacidad

e Disminucion de la demanda debido a fuerte
competencia de precios o economia
debilitada

Los aumentos de precio se deben a:

e Incremento de los costos
e Demanda excesiva
* Incapacidad de abastecimiento



Como responder a los cambios de precio

Posibles soluciones:

 Reducir su precio para igualar el del
competidor.

e Mantener su precio para aumentar el valor
percibido mediante comunicaciones.

e Mejorar la calidad y aumentar el precio.
e Lanzar una “marca de pelea” con precio bajo.



Politica publica y fijacion

de precios

Fijacion de precios a través de los
niveles de canal

Fijacion de precios: Los vendedores deben
establecer precios sin hablar con los
competidores.

Fijacion de precios depredadora: Vender por debajo del
costo con la intencion de castigar a un competidor o de
tener mayores utilidades a largo plazo al sacar a los
competidores del negocio.
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