


El Precio

* Definicion: valor de un articulo o setvicio,
expresado en términos monetarios.

* Importancia: influye sobre los gastos operacionales
de la empresa

* Objetivo: se debe relacionar con los objetivos de la
empresa. I5). Lograr un porcentaje establecido de
rendimiento sobre la inversion




Politicas de precio

Seleccionar objetivo de fijacion
Determinar la demanda
Estimar los costos

Analizar los costos, precios y ofertas /
competencia

IEscoger método

Precio final




Seleccion de objetivo

Donde quiere posicionar su oferta
Supetrvivencia

Utilidades actuales maximas
Participacion maxima de mercado
Captura maxima del segmento

[Liderazgo en calidad



Rotacion de inventario

* Ventas anuales

* Valor X del inventario




Costos

Costos Fijos: Alquilar , nave, terreno, telefono,

salarios.

Costos Variables: ILuz, materia prima, empaque:
CT= CF+"CV

C proveedor = CT

numero de unidades




Punto de Equilibrio

« PE= CFE
§ 1-CV/u
= PV/u




Rules

S1 la oferta de la empresa es similar al competidor
El precio sera cercano al competidor o perdetia ventas

S1 la oferta es inferior no podra cobrar mas que el
competidor

Analisis opinion de los clientes sobre la caracteristicas
del producto. Precio de competidores




Programas de fijacion de precios

* Consiste en los planes que una firma desarrolla y
los cuales indican que nivel de precios debera
cobratse con el fin de implementar la estrategia
de marketing.

* El precio es una parte integral de la estrategia de
marketing.

* [il precio influencia en la demanda.




Procedimiento de fijacion de
precios

Establecer los objetivos de fijacion de precios.
Analizar la elasticidad — precio de la demanda
Identificar los factores claves sobre la competencia
Relacion entre cambio de precio y volumen, costo.

Analisis de elasticidad — precio y relacion de costo —
volumen

Determinar limitaciones legales.




Tipos de programas de fijacion de
precios para lineas de bienes/servicios

sustitutos

* FElasticidad cruzada de la demanda

— Un incremento 6 dectemento en el precio genera un
incremento 6 decremento en la demanda

* Anclaje

— Bstimulo que un precio general sobre los puntos de
referencia de los compradores.

* Hscalas subjetivas de precios
— liscalas psicologicas

— Consideraciones referente a la calidad — precio del bien.




Estrategias de Fijacion de precios
para Productos Nuevos

 Iijjacion de precios por tamizado del mercado
— Cuando hay muchos compradores
— Cuando el precio alto inicial no atrae

— Cuando los costos de produccion son bajos.

* Hijacion de precio relativamente bajos, pot
penetracion en el mercado.
— Hstimula mas crecimiento en el metcado
— Costos de produccion bajos

— Desalienta la competencia




Estrategia de fijacion de precios por
Mezcla de productos

Por linea de productos: se establece en base a los
diferentes costos, evaluacion del consumidor y precios
de la competencia. Ej. Sony, Panasonic.

Productos opcionales: precio en base a las
especificaciones opcionales. Ej. LLos autos

Productos cautivos: productos que deben utilizarse con
los productos principales. Ej. Rollos Kodak

Productos accesorios: precio para productos
secundarios. Ej. Derivados del petrolero.




Fijacion de precios

Sobre precio

Sobtreprecio= Costo unitario

1 — rtendimiento de ventas deseado

\

Cu = Cyvariable unitario +  Costo Fijo

Ventas unitarias




Fijacion de precios

Rendimiento objetivo

Precio = Costo unitario + (Rendimiento)
(Capital invertido)

Ventas unitarias




Precio por valor percibido

Calidad

Entrega
Sistema
[nnovacion
Capacitacion

Servicio

Caterpillar

$90,000" precio si es similar

$ 7.000
6,000
5,000
X0

110,000

al competidor
durabilidad
fiabilidad

SELVICIO SUpErior

garantia

10,000 descuento

100,000




Licitacion sellada

Se basa en lo que los otros licitantes pediran.

Precio base del gobierno

Pedir el precio que maximice la utilidad

Tabla de probabilidades — 0.10

— 0.20

— 0.30

— 0.40
0.50




[icitacion

Probabilidad

Utilidad

esperada

9500

0.81

el

10000

0.56

10500

0.09

11000

0.01




Estrategias de ajuste de precios

* Iiijacion de precios psicologica

— En base a la calidad del producto B/.300 B,/.299.99
* Fijacion precio promocional

— Precio bajos temporales (Baratillos)

— Precios especiales por debajo del costo
* Tijacion de precio geografica

— Precio en base a las diferentes areas del pafs.




Estrategia de Ajuste de precios

* Hijacion de precios por descuento y descuento pot
bonificaciones
— Descuento pot pronto pago
— Descuento por cantidad
— Descuento funcionales o comerciales
— Descuento por temporada.
* Hijacion de precio descriminitativa

— Un mismo producto con dos o mas precios Ej. Tarifa cine.




Estrategia de Precio Psicologico

Precio como indicador de calidad
Precios geograticos
[Lugares, paises costo de fletes

Trueque

Tratos de compensacion - § + producto




Documentos

Efectivo — pronto pago 2/10
Cantidad $10 - 100
9 -100 £

Temporada -

Complementos — un viejo X uno nuevo




7 Mandamientos

No ofrezcas descuentos por que los demas lo
hacen

Sean creativo con tus descuentos

Haran uso de los documentos para liquidar
existencias o generan ventas adicionales

Pondran limites de tiempo a las rebajas

Te aseguran que el que recibe el descuento es el
cliente final

Solo descontaras para sobrevivir en un mercado
maduro.

Dejaran de descontar tan pronto como puedan.




Otros tipos de precios

Fijacion X

Segmento de cliente (museos estudiantes y Ser

Forma del producto (Evian H20)
[La imagen (perfumes)

Lugar (tetreno)

Tiempo (horas)

LLineas del producto

Caracteristicas adicionales




Como iniciar y respondet

Recortes de precio — ofensiva para demorar el
mercado mediante costos mas bajos.

Trampas comunes = baja calidad
Competidor de precio mas alto

Puede asistit si tiene reservas de efectivo.




Incremento

Exceso de demanda

Aumento de costos

Cotizacion

Reduccion de descuentos
Separacion de productos

Reducir la cantidad del producto
Utlizar materiales menos costosos
Eliminar caractetisticas del producto

Eliminar servicios
Reducir el # de modelos.



Fin de presentacion




