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Andrés Moreno S.Andrés Moreno S.

Fijación del PrecioFijación del Precio
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Muy importante, pero depende de la Muy importante, pero depende de la 
percepcipercepcióón de utilidad del producto por n de utilidad del producto por 
parte de nuestros clientes.parte de nuestros clientes.

Determina la participaciDetermina la participacióón del mercadon del mercado
Establece la rentabilidad de la empresaEstablece la rentabilidad de la empresa

¿Qué Precio Colocamos a los Productos?¿Qué Precio Colocamos a los Productos?
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Distintos nombresDistintos nombres
Cuotas, ArriendoCuotas, Arriendo
Colegiatura, MatrColegiatura, Matríículacula
PeajePeaje
TarifasTarifas
PasajePasaje
Sueldo, salario, honorarioSueldo, salario, honorario
Tasas de interés, etc..Tasas de interés, etc..

¿A qué Precios nos Referimos?¿A qué Precios nos Referimos?



2

4

Seleccionar el objetivo de fijaciSeleccionar el objetivo de fijacióón de n de 
precioprecio
Determinar la demandaDeterminar la demanda
Estimar los costosEstimar los costos
Analizar la competenciaAnalizar la competencia
Escoger un mEscoger un méétodo de fijacitodo de fijacióón de preciosn de precios
Seleccionar el precio FinalSeleccionar el precio Final

Proceso de Fijación del PrecioProceso de Fijación del Precio
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Objetivo de Fijación de PrecioObjetivo de Fijación de Precio

SupervivenciaSupervivencia
Maximizar las UtilidadesMaximizar las Utilidades
Maximizar la participaciMaximizar la participacióón de mercadon de mercado
Descremar el mercadoDescremar el mercado
Liderazgo en calidad de productosLiderazgo en calidad de productos
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ElásticaElástica

Cantidad Demandada Cantidad Demandada 
por Períodopor Período
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InelásticaInelástica

Determinación de la DemandaDeterminación de la Demanda

Elasticidad del Precio Elasticidad del Precio 
de la demandade la demanda

e=(Qe=(Q22--QQ11)/)/[[((QQ11+Q+Q22)/2)/2]]
((PP22--PP11)/)/[[((PP11+P+P22)/2)/2]]
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AnAnáálisis del punto de equilibriolisis del punto de equilibrio
Costo mCosto máás ganancia, porcentajes ganancia, porcentaje
Valor PercibidoValor Percibido
Precio ActualPrecio Actual
LicitaciLicitacióón, una propuesta pn, una propuesta p úúblicablica

Método de Fijación de PrecioMétodo de Fijación de Precio
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PercepciPercepcióón Psicoln Psicolóógicagica
Un mayor precio indica mejor calidadUn mayor precio indica mejor calidad
Compradores estCompradores estáán dispuestos a pagar mn dispuestos a pagar máás por s por 
una marca muna marca máás conocida, publicitada.s conocida, publicitada.

PolPolíítica de precio de la empresatica de precio de la empresa
Impacto del precio sobre tercerosImpacto del precio sobre terceros

Distribuidores, mayoristas, minoristasDistribuidores, mayoristas, minoristas
ClientesClientes
Competidores   Competidores   www.mysimon.comwww.mysimon.com

Selección del Precio FinalSelección del Precio Final
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FijaciFijacióón de precios geogrn de precios geográáficamenteficamente
PolPolíítica de descuentostica de descuentos

Condiciones de pagoCondiciones de pago
CantidadCantidad
Fuera de temporadaFuera de temporada

Precios promocionalesPrecios promocionales
Para atraer los clientes, eventosPara atraer los clientes, eventos

Adaptación del PrecioAdaptación del Precio
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DiscriminatoriosDiscriminatorios
Cliente o segmentoCliente o segmento
Por productoPor producto
PlazaPlaza
Intervalo de tiempo Intervalo de tiempo 

Mezcla de productosMezcla de productos
LLíínea de productosnea de productos
Opcionales o conjuntoOpcionales o conjunto
Cautivos, (cartuchos de impresora)Cautivos, (cartuchos de impresora)

Adaptación del PrecioAdaptación del Precio

11

DisminuciDisminucióón de los preciosn de los precios
Aumentar la participaciAumentar la participacióón del mercadon del mercado
Peligro de guerra de preciosPeligro de guerra de precios
PPéérdida de imagen ante los clientesrdida de imagen ante los clientes

Incremento del precioIncremento del precio
InflaciInflacióónn
Exceso de demandaExceso de demanda

Iniciar y Responder a Cambios de PrecioIniciar y Responder a Cambios de Precio
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Clientes, compradoresClientes, compradores
El producto es defectuosoEl producto es defectuoso
El modelo va a cambiar, descontinuarEl modelo va a cambiar, descontinuar
La empresa tiene problemasLa empresa tiene problemas

CompetidoresCompetidores
Anticipar los movimientos, bajar los precios o Anticipar los movimientos, bajar los precios o 
invertir minvertir máás en Marketings en Marketing

Reacción ante los Cambios de PrecioReacción ante los Cambios de Precio
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CompetidoresCompetidores
¿¿Mercado es competitivo?Mercado es competitivo?
¿¿Producto homogProducto homogééneo?neo?
¿¿Aumentar su participaciAumentar su participacióón?n?
¿¿Capacidad de producciCapacidad de produccióón en exceso?n en exceso?
¿¿Cambio temporal o permanente?Cambio temporal o permanente?
¿¿CCóómo me afecta en las ventas y participacimo me afecta en las ventas y participacióón?n?
¿¿CCóómo respondermo responderáán los otros competidores?n los otros competidores?
¿¿CCóómo respondermo responderáán los competidores a mi n los competidores a mi 
estrategia?estrategia?

Reacción ante los Cambios de PrecioReacción ante los Cambios de Precio
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Mantener el precioMantener el precio
Mantener el precio y aMantener el precio y aññadir valor, adir valor, 
promocipromocióónn
Reducir el precioReducir el precio
Aumentar el precio y la calidadAumentar el precio y la calidad
Crear otra lCrear otra líínea de producto que compita nea de producto que compita 
con la competenciacon la competencia

Reacción antes los CompetidoresReacción antes los Competidores
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Fijación del PrecioFijación del Precio


