El precio de un producto es solo una oferta para probar el pulso
del mercado. Silos clientes aceptan la oferta, el precio

asignado es correcto; silo rechazan debe cambiarse el precio
con rapidez o bien, retirar el producto del mercado.

La clave para determinar el precio de un producto es entender
el valor que los consumidores perciben en él.

Funciones del precio dentro de la

- economia como estrategia

Regular la produccion. La decision de cuanto producir depende también de la
reaccion del consumidor al precio del producto.

Regular el uso y la disposicion de los recursos economicos. Ayuda a determinar el
uso que se le han de dar a los factores de produccion y en qué proporcion se pueden
combinar para maximizar la produccion.

Regular el consumo. Actua como agente racionador, ajustando la producciéon a
las necesidades de consumo de la sociedad.

Distribuir la produccion entre los diferentes miembros de la sociedad. Depende de
los salarios, las ganancias, los intereses y las rentas obtenidas durante el proceso
productivo.

Unincremento en el precio ganara un aumento en los ingresos por ventas, para otros, la reduccién del
precio dara origen a una mayor cantidad de ventas.

Las empresas tratan de evitar la guerra de precios con el fin de conseguir estabilidad, aun cuando esté

disminuyendo la demanda. Ademas ponen precios relativamente bajos para estimular su crecimientoy
posicionamiento en el mercado.

Politica de precios en funcion de la

demanday la oferta
I

El precio del producto estara determinado por la demanda ya que ésta
constituye una serie de relaciones y cantidades.

Elincremento de la demanda de un bien produce una elevacion considerable en
el precio. Una vez que el impacto de la variacién de la demanda ha producido su
efecto en el precio del producto en el mercado, los resultados seran el
aumento del volumen de produccién y de los beneficios.

Politica de precios en funcidon de la

competencia

La fijacidon de precios enrelacion alos competidores hace que el empresario reconozca con exactitud el nivel
de precios de la competencia.

Como el precio es una importante arma competitiva, se deben tener tres consideraciones:

* Una empresa debe tener politicas propias en cuanto a precios.

* Se debenrelacionar los precios con el ciclo de vida del producto.

* Se debenrelacionar los precios con su clasificacion estratégica por la generacion de dinero contable
y de utilidades, y la posicién que ocupa.

Politica de precios por
area geografica

Al determinar un precio se debe considerar el factor de costos de fletes causado por el envio de la mercancia
al cliente. Las politicas deben establecer ya sea que el comprador pague todo el flete, que el vendedor
absorba el costo total o bien, que las dos partes compartan el gasto.

La decision puede hacerse con base en:

Los limites geograficos del mercado de la empresa.

La localizacion de sus instalaciones productivas.

Las fuentes de las materias primas.

Su fuerza competitiva en diferentes areas del mercado.

Politica de
sobrevaloracion

Politica de
precios variables

Politica de un
solo precio
del precio

La empresa carga el
mismo precio a todos
los tipos similares de
clientes que compren
cantidades parecidas
del producto enlas
mismas circunstancias.
Esto hace que el
cliente confie en el
vendedor.

Politica de
penetracion

Esta requiere precios
bajos y grandes
volumenes. Los
encargados de fijar el
precio piensan que la
atraccion del precio
reducido promovera
ventas de volumenes
tan grandes que el
ingreso total sera mayor
del que obtendrian con
un precio mas alto.

Politica de
liderazgo en el

precio

Existen empresas
identificadas por fijar los
precios para todos los
competidores pues son
las mas dominantesy

poderosas de sus

respectivas industrias.
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La empresa ofrece los
mismos productosy
cantidades a diferentes
clientes con precios
distintos, segun su
poder de compra o
regateo, laamistad, la
buena aparienciay
otros factores.

Politica de precio

de linea

Es comun entre los
minoristas y consiste
en seleccionar un
numero limitado de
precios alos cuales una
tienda puede vender su
mercancia.
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Algunas empresa son
lo suficiente fuertes
como para tratar de
sacar ala competencia
del negocio por medio
de los precios.

Cuando se introduce un
producto nuevo, se
comprueba el nivel
elegido. El precio se
establece aun nivel alto
y el objetivo es vender
inicialmente el producto
al mercado principal.

Politica de fijacion

de precios por
prestigio

Ciertos productos
reciben unaimagen de
prestigio comunicado
por el precio o
recurriendo ala
etiqueta del producto.

Politica de preciosde _
supervivencia <
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