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@i Muy importante, pero depende de la
percepcion de utilidad del producto por
parte de nuestros clientes.

B Determinala participacion del mercado
B Establece larentabilidad de la empresa
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@l Distintosnombres
Cuotas, Arriendo
Colegiatura, Matricula
Pegje

Tarifas

Pasgje

Sueldo, salario, honorario
Tasas de interés, etc..




Proceso de Fijacion del Precio

Seleccionar e objetivo de fijacion de
precio

Determinar la demanda

Estimar los costos

Analizar lacompetencia

Escoger un método defijacion de precios
Seleccionar el precio Final

Objetivo de Fijacion de Precio

Supervivencia

Maximizar las Utilidades

Maximizar |a participacién de mercado
Descremar el mercado

Liderazgo en calidad de productos

Determinacion de la Demanda

ndésica Elagticidad del Precio
delademanda
§ P1
o . Elasica  €=(Q,-Q)/[(Q+Q,)/2]
ANS (PPY/[(P+R)/2]
Q1 Q2
Cantidad Demandada

por Periodo




Método de Fijacion de Precio

Andlisisdel punto de equilibrio
Costo mas ganancia, porcentaje
Valor Percibido

Precio Actual

Licitacion, unapropuestap Ublica

Seleccion del Precio Final

Percepcidn Psicoldgica
B Un mayor precio indica mejor calidad

B Compradores estan dispuestos a pagar mas por
una marca mas conocida, publicitada.

Politica de precio de laempresa
Impacto del precio sobre terceros

B Distribuidores, mayoristas, minoristas

B Clientes

B Competidores www.mysimon.com 8

Adaptacion del Precio

Fijacion de precios geograficamente
Politica de descuentos

B Condiciones de pago

B Cantidad

B Fueradetemporada
Precios promocionales

B Paraatraer los clientes, eventos




Adaptacion del Precio

Discriminatorios
B Cliente 0 segmento
B Por producto
B Plaza
B Intervalo detiempo
Mezcla de productos
B Lineade productos
B Opcionales o conjunto
B Cautivos, (cartuchos de impresora) 10

Iniciar y Responder a Cambios de Precio

Disminucion de los precios
B Aumentar laparticipacion del mercado
B Peligro de guerra de precios
B Pérdida de imagen ante los clientes
Incremento del precio
B Inflacion
B Exceso de demanda
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Reaccién ante los Cambios de Precio

Clientes, compradores
B El producto es defectuoso
B El modelo va a cambiar, descontinuar
B Laempresatiene problemas
Competidores
B Anticipar los movimientos, bajar los precios o
invertir mas en Marketing
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Reaccién ante los Cambios de Precio
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@l Competidores
¢Mercado es competitivo?

¢Producto homogéneo?

¢Aumentar su participacion?

¢Capacidad de produccion en exceso?
¢Cambio temporal o permanente?

¢Cobmo me afecta en las ventas y participacion?
¢Como responderan los otros competidores?

¢Como responderan los competidores a mi
estrategia? B

@l Mantener el precio

i@l Mantener el precioy aiadir vaor,
promocion

@l Reducir el precio

Aumentar €l precioy lacalidad

Crear otra linea de producto que compita
con lacompetencia
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