Instituto Privado
“Rafael Arévalo Martinez”

Nombre: Katerin Yasmin Cardenas Pérez

Grado: 6to. Perito en Administracion de Empresas

Curso: Practica Supervisada

Catedratico: Mario Alonzo

Tema: Estrategia de Precio

Coatepeque, 30 de agosto de 2021




Estrategia de precio

Precio

En la antigedad el hombre adquiria los objetos que necesitaba por medio del
trueque, es decir, los bienes que requeria para satisfacer sus necesidades los
obtenia a través de intercambios.

El dinero solo representa la medida social del valor, y este es una proyeccion del
hombre sobre las cosas. Existen dos tipos de valores:

a) Valor de uso: el valor de una cosa depende de la utilidad especifica que
represente para el individuo.

b) Valor de cambio: el valor de una cosa depende de la importancia que los
demas lo adjudiquen.

En resumen, el precio es la cantidad de dinero que se necesita para adquirir en
intercambio la combinacion de un producto y los servicios que lo acompafian.

Importancia del precio para la Economia

La fijacion de precios equilibrados es el aspecto mas sustancial para mantener una
economia sana. En el mercado, las unidades econdmicas ajustan y reajustan las
cantidades ofrecidas y solicitadas hasta obtener, por medio de los precios, la
coordinacion de sus decisiones.

Funcién de los precios
Los precios cumplen varias funciones de gran importancia dentro de la economia.

a) Regular la produccién: el precio es un indicador que ayuda a decidir que
producir y en qué cantidad; esto es, el empresario decidira iniciar la
produccion de determinado articulo si su precio en el mercado le permite
obtener un margen razonable de ganancia.

Regular el consumo: actia como agente racionado, ajustando la
produccion a las necesidades de consumo de la sociedad. De esto se deriva
la ley de la demanda: el consumidor adquirird mas cantidad de un bien si su
precio baja, y menos si el precio sube, siempre y cuando sus ingresos
monetarios permanezcan constantes cuando ocurran los cambios de precio.

c) Distribuir la produccidn entre los diferentes miembros de la sociedad:
en el sistema capitalista, esta distribucion depende de los salarios, las
ganancias, los intereses y las rentas obtenidas durante el proceso productivo.

d) Auspiciar la investigacion y el desarrollo del pais: las ganancias
obtenidas en la economia de los precios de los factores productivos permiten
gue las empresas aporten dinero para la investigacion y el desarrollo, con
objeto de crear nuevas tecnologias y perfeccionar los servicios y productos
de mayor satisfaccion.




Importancia del Precio para las Empresas
Para cualquier empresa, las ganancias se determinan por la diferencia entre sus
ingresos y sus costos. No obstante los ingresos dependen tanto de los precios que
fija la empresa como de la cantidad de productos vendidos.

El precio de un articulo o servicio determina de manera importante la demanda de
mercado, ya que afecta la posicién competitiva de la empresa y su participacion en
el mercado.

Cuando las condiciones econOmicas son buenas y los consumidores gozan de
prosperidad, entonces el precio no es tan importante como la planeacion del
producto o las actividades de promocion; sin embargo, en épocas de recesion o de
inflacién, el precio es una variable muy importante debido a que es la principal fuente
de ingresos, y si el precio no se fijja adecuadamente, ocasionara problemas en las
ventas.

Objetivos de los Precios

Los objetivos 0 metas son los fines hacia los cuales se dirige una actividad. Dentro
de los principales objetivos de la empresa respecto a los precios, estan los
siguientes:

a) Conservar o mejorar su participacion en el mercado: en algunas
empresas, tanto grandes como pequenias, el objetivo principal de los precios
es mantener o aumentar la participacion de la compafia en el mercado,
dependiendo de lo que ella misma determine.

Estabilizar los precios: la meta de estabilizar los precios se encuentra a
menudo en industrias que tienen un lider en precios.

Lograr la tasa de retorno sobre la inversion: muchas empresas desean
lograr un rendimiento de cierto porcentaje sobre la inversién o las ventas
netas. En estos casos el porcentaje de utilidad puede permanecer constante,
pero la utilidad en moneda variara de acuerdo con el numero de unidades
gue se vendan.

Maximizar las utilidades: es probable que la mayoria de las empresas
tengan como objetivo de precios lograr la utilidad mas grande posible; a esto
se le llama maximizacién de utilidades. El problema de esta meta es que el
termino maximizacién de utilidades se le ha dado un sentido negativo, debido
a que la gente lo considera como sindbnimo de precios altos y de monopolio.
Enfrentar o evitar la competencia: muchas empresas sin importar su
tamafio, ponen conscientemente precio a sus productos para enfrentar o
evitar la competencia.




f) Penetracion en el mercado: hay empresas que ponen precios
relativamente bajos para estimular el crecimiento del mercado y apoderarse
de una gran parte de él.

g) Promocion de la linea de productos: es la accion de fijar un precio que

intensifique las ventas de toda la linea dando menos importancia a las
utilidades del producto.
Supervivencia: en algunas ocasiones les resulta dificil competir a la
empresa en el mercado, por lo que puede restringir sus precios, a veces en
forma drastica, para generar el efectivo que necesita para pagar cuentas y
mantenerse en el mercado, esperando un cambio que le permita recuperar
su posicion firme en el mismo.

Factores que Intervienen en la Fijacién de Precios

La fijacidn de precios es una de las decisiones mas importantes de la empresa y
requiere de mucha atencién debido a que los precios estan en constante cambio y
afectan a los negocios sin importar su tamafo; por lo tanto, es importante tomar en
cuenta elementos tales como el costo, la oferta y la demanda.

El costo

El costo es un elemento esencial en la fijacion de precios, ya que es indispensable
para medir la contribucion al beneficio y para establecer comparaciones y jerarquias
entre productos.

Clasificacion de los costos para la determinacion del precio
1. Los que se relacionan basicamente con lo evaluado:
a) Costos de los materiales directos
b) Costos de la mano de obra directa
c) Costos indirectos de produccion

2. Los relacionados con la duracion del beneficio del costo:
a) Costos de inversion (largo plazo)
b) Costos de operacién
c) Costos de distribucion

Los relacionados con el monto de las operaciones:
a) Costos fijos
b) Costos variables

Los costos desde el punto de vista econémico:




a) Costo promedio total
b) Costo marginales
c) Costo de oportunidad

5. Los costos desde el punto de vista contable:
a) Costos incurridos o histéricos
b) Costos estimados
c) Costos estandar

Punto de equilibrio

Enfoque en que se examinan el comportamiento de los costos, el modo en que
varian estos, las utilidades y el volumen de produccion, con el fin de que la direccion
de la empresa pueda realizar ciertas predicciones para para planificar las utilidades.
El sistema de equilibrio surge como un instrumento fundamental para la planeacién
de las utilidades, de la toma de decisiones y de la solucion de problemas.

La demanday la oferta

En cualquier momento, los precios de un producto estaran determinados por el
mercado. Cuando se dice que los precios estan determinados por el mercado,
entran en juego las leyes de la oferta y la demanda.

Demanda
Se refiere a las cantidades de un producto que los consumidores estan dispuestos
a comprar a los posibles precios del mercado. El precio del producto estara
determinado por la demanda, ya que estos constituyen una serie de relaciones y
cantidades.

Ley de la demanda

Las cantidades de una mercancia que los consumidores estan dispuestos a comprar
tienden a variar en relacion inversa al movimiento de los precios; esto es, si los
precios aumentan, la demanda baja, y si los precios se reducen, aumenta.

Fluctuaciones de la demanda
Es el desplazamiento de la curva de la demanda en una u otra direccién, provocado
por los cambios en las determinantes de la demanda.

Elasticidad de la demanda

La demanda de un producto es sensible a los cambios de precio. La elasticidad de
la demanda es un instrumento basico para medir la sensibilidad del volumen de
ventas ante un cambio en alguno de los distintos factores que operan; es decir, la
variacion de la demanda determina una variacién en el precio del producto, que
puede ser utilizado para medir las caracteristicas del mercado, prever los precios y




los beneficios. Es uno de los factores que mas influye en las decisiones sobre los
precios.

Elasticidad cruzada de la demanda
En muchas ocasiones la elasticidad de la demanda de un bien depende de la
existencia de productos sustitutos complementarios.

Ofertas
Se refiere a las cantidades de un producto que los productores estan dispuestos a
los posibles precios del mercado.

Ley de |la oferta

Las cantidades de una mercancia que los productores estan dispuestos a poner en
el mercado tienden a variar en relacion directa con movimiento del precio, esto es,
si el precio baja, la oferta baja, y esta aumenta, si el precio aumenta.

Fluctuaciones de la oferta a largo plazo

Se refiere a los cambios en las cantidades del producto que los vendedores estan
dispuestos a poner en el mercado como reaccion a los cambios en el precio; los
cambios en las cantidades se moveran en la misma direccion que los cambios en
los precios.

e Oferta elastica
e Oferta inelastica
e Oferta unitaria

Competencia
La fijacién de precios en relacién con los competidores hace que el empresario se
dé cuenta con exactitud del nivel de precios de la competencia.

En la competencia entre productos homogéneos, la lucha entre la empresa esta en
fabricar exactamente el mismo producto y mas barato, mientras que las empresas
gue no elaboran mercancias idénticas recurren a muchas otras formas de
competencia.

La guerra de precios

Los precios son el arma preferida para enfrentar a la competencia, por ser faciles
de mover y porque constituyen una forma rapida de contactar. Cuatro razones
explican porgue se inician la guerra de precios:

a) Uno de los competidores piensa que los precios del mercado estan
demasiados altos y decide bajarlos.




b) Uno de los competidores esta dispuesto a ganar participacion de mercado
sacrificando los margenes establecidos.

¢) Cuando los competidores no se conocen 0 no confian entre si, cualquier
movimiento en el precio, por minimo que sea, desencadena una disminucion
en cascada.

d) Cuando uno de los competidores tiene exceso de capacidad o inventarios
gue lo merma financieramente.

Otros Factores Determinantes del Precio

Ciclo de vida de un producto

e Introduccion: dependiendo de la estrategia que se quiera tener en esta
etapa, puede optarse por un precio alto si se desea una recuperacion rapida
de la inversion, o por un precio bajo si se pretende una penetracion rapida de
mercado.
Crecimiento: por lo general, en esta etapa empiezan a estabilizarse los
precios, ya que comienzan a aparecer nuevos competidores, lo que regulara
la oferta disponible.
Madurez: en esta etapa es importante desarrollar estrategias que permitan
al producto mantenerse en el mercado.
Declinacién: en esta etapa, la empresa tiene que hacer nuevamente una
reduccion importante en precios antes de decidirse por modificar el producto.

Precios oficiales

La ley castigara severamente y las autoridades seguirdn con eficacia toda
concentracion o acaparamiento en una o varias manos, de articulos de consumo
necesario y que tenga por objeto obtener el alza de los precios; todo acuerdo,
procedimiento 0 combinacion de los productores, industriales, comerciantes o
empresarios de servicio de que cualquier manera hagan para evitar la libre
concurrencia o la competencia entre siy obligar a los consumidores a pagar precios
exagerados, y en general, todo lo que constituya una ventaja exclusiva indebida en
favor de una o varias personas determinadas y con perjuicio del publico en general
o de alguna clase social.

Subsidios

El subsidio es la transferencia general del dinero, en especies o0 compensando con
impuestos de los gobiernos federal, estatal o municipal a las personas fisicas o
morales, sin que implique una contraprestacion de parte de estos. Su aplicacion
esta condicionada a los fines que quiera alcanzar el gobierno, que generalmente
son fomentar una rama de la produccion o evitar que el consumidor pague el precio
integro de un articulo o servicio.




Inflacion
La inflacion es el proceso de aumento en el nivel de precios, expresado en la pérdida
del poder adquisitivo del dinero, y mas especificamente del salario.

Inflacién por exceso de demanda

Se origina cuando los medios de pago de la sociedad sobrepasan la oferta total de
bienes y servicios. Dentro de la literatura que trata de este tema se encuentran
varias corrientes de pensamientos, las cuales son:

e Escuela monetarista
e Escuela estructuralista
e Escuela sociolégica

Inflacion por elevacién en los costos de produccion

La inflacion se da como consecuencia del alza de los precios de los factores
productivos. En este sentido la fuente mas corriente de elevacion de costos se
encuentra en los salarios, sobre todo cuando son negociados por fuertes sindicatos
obreros.

Recesidn

Recesion corresponde a una economia estancada o en declinacion, que se
reconoce principalmente por los altos niveles de desempleo. Para la sociedad en su
totalidad, las recesiones y depresiones significan periodos de no utilizacion de
recursos, asi como de menos produccion y empleo, y una taza de crecimiento mas
lenta a largo plazo.

Estrategias y Politicas en la Fijacion de Precios

La politica de fijacion de precios debe dar origen a precios establecidos en forma
consciente, de tal manera que ayuden a alcanzar los objetivos de la empresa. Las
estrategias denotan un programa general de accion y un despliegue de esfuerzos 'y
recursos hacia el logro de los objetivos.

Las estrategias basicas para determinar el precio de un producto o servicio son:

Politica de sobrevaloracion del precio o descremado: cuando los especialistas
en mercadotecnia introducen un producto nuevo, por lo comun siguen una politica
de sobrevaloracion del precio o descremado; el téermino descremado se deriva de la
frase “extraer la crema de la parte superior”.

Politica de penetracion: esta politica requiere precios bajos y grandes volumenes.
Los encargados de fijar el precio piensan que la atraccion del precio reducido
promovera ventas de volimenes tan grandes que el ingreso total sera mayor del
gue obtendrian con un precio mas alto.




Politica de precios de linea: estas politicas es mas comun entre los minoristas que
entre los mayoristas o productores, y consiste en seleccionar un nimero limitado de
precios a los cuales una tienda puede vender su mercancia.

Politica de fijacion de precios por prestigio: el precio suele ser un elemento
importante para comunicar la imagen del producto, y de hecho algunos gerentes se
esfuerzan por presentar una imagen de calidad recurriendo a la etiqueta del
producto.

Politica de liderazgo en el precio: en algunas industrias existen empresas
claramente identificables que fijan los precios para todos los competidores.

Politica de fijacion de precios por costumbre: en este rubro la base para
determinar el precio es la tradicion.

Politica de precio de supervivencia: algunas empresas son lo suficientemente
fuertes como para tratar de sacar a la competencia del negocio por medio de los
precios; otras utilizan la politica que se enfoca sencillamente a permanecer en el
negocio.

Politica de precios relacionados con la demanda

e Fijacion psicologica de precios
e Fijacion de precios promocionales

Los articulos lideres deben ser bien conocidos, ampliamente promocionados y de
compra frecuente.

Politica de precios siguiendo al competidor: algunos autores lo denominan
Statuto Quo, y se refiere a salir al mercado con precios idénticos a la competencia
y seguir las estrategias del lider en el mercado.

Establecimiento de tacticas para afinar el precio base

Después que se ha fijado el precio base, existen muchos factores que iran
modificando este precio a corto plazo, ajustes en algunos mercado, ajustes respecto
de la compra, cambios en el precio a nivel gubernamental, cambios por diferentes
promociones de la competencia, ajustes por nuevas formas de distribucion. Las
tacticas mas importantes para afinar el precio son:

Politica de precios por areas geografica: al determinar un precio se debe
considerar el factor de costos de fletes causado por el envié de la mercancia la
cliente.

Politica de un solo precio: la empresa carga el mismo precio a todos los tipos
similares de clientes que comprenden cantidades parecidas del producto en las
mismas circunstancias.




Politica de precios variables: en esta politica, la empresa ofrece los mismos
productos y cantidades a diferentes clientes con distintos precio, segin su poder de
compra o regateo, la amistad, la buena apariencia, y otros factores.

Discriminacidon de precios

La mayoria de los vendedores en los mercados imperfectos competitivos descubren
gue pueden aumentar sus ingresos y beneficios cobrando por sus productos un
precio distinto cada vez.

Se presenta una discriminaciéon de precios cuando hay diferencia de precios que no
dependen o no se explican en las diferencias de costos.

e Discriminacion con base en el cliente

e Discriminacién con base en la version del producto
e Discriminacion con base en el lugar

e Discriminacion con base en el tiempo

Descuentos y bonificaciones
Ambos significan una reduccion en el precio de lista; la reduccion puede ser en
dinero, efectivo o alguna otra concesion.

e Los descuentos por cantidad
e Descuentos por cantidad acumulativa
Descuentos de patrocinio

Descuentos por cantidad no acumulativa
Descuentos comerciales

Descuentos en efectivo

Descuentos estacionales

Descuentos promocionales
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