Uvirtual Principios y fundamentosdilcion de precios

Principios y fundamentos de la fijacion de pre€iosmceptos basicos.

1. CONCEPTO E IMPORTANCIA DEL PRECIO

El precio de todas las variables que influyen etelaanda de un producto,
es la que ha recibido mayor atencion por partesle¢onomistas.

Al analizar la relacion entre la demandaely precio se definen la
elasticidad como la variacion relativa que experimenta la caati

demandada del producto al modificarse el pre8i el porcentaje de
variacion de la cantidad demandada es superiagl grdcio, la demanda es
elastica En cambio, si el porcentaje de incremento dedmahda no

supera al de la disminucion del precio, ddee que la demanda es
inelastica.

Q/Qze=
P/P=

El modelo econdmico clasico establece que el banefe hace maximo
cuando elngreso marginalse iguala con elosto marginal.

Segun lo establecido por este modelo, laresap debe vender los
productos ofrecidos mientras el ingreso margina qbtenga por ellos
supere al costo marginal de los mismos.

El estudio del precio por el marketing tiene unamaento distinto al dado
por la economia. Mientras la teoria econémica tateleterminar el efecto
del precio sobre el comportamiento del mercadopaaketing pone mayor
énfasis en como debe fijarse el precio y el impagte tienen sobre los
beneficios las acciones tomadas.



1.1. El concepto de precio

Es un concepto que puede tomar muchas formas yndeaciones. El
precio puede ser considerado como el punto al sguéguala el valor
monetario de un producto para el comprador conakrwle realizar la
transaccion para el vendedor.

El precio para el comprador, es el valor que damabio de la utilidad que
recibe.

1.2. El precio como instrumento de marketing.

Para los responsables del marketing de una orgadizeel precio tiene
una gran importancia:

1.2.1.- El precio es un instrumento a corto plazo

1.2.2.- Es un instrumento con el que se puedieag dentro de unos
limites, con rapidez y flexibilidad.

1.2.3.- Es un poderoso instrumento competitivo
1.2.4.- Es el Gnico instrumento que proporcionagdags
1.2.5.- El precio es un determinante directo dd&seficios.

1.2.6.- Tiene importantes repercusiones psicol&gscdre el consumidor o
usuario

El precio debe estar de acuerdo con el valor pdaipor el consumidor.
Si el precio es muy alto, el consumidor no estéapudsto a comprar algo
gue, a su entender, tiene un valor menor.

La sensibilidad al precio y en consecuencia, laomancia asignada al
mismo por el consumidor no siempre es constante.

Las reacciones del mercado varian ante alzas g dajdos precios. Una
elevacion del precio puede ocasionar fuertes ooritraes de la demanda,
aunque a veces puede provocar el efecto conttdna.disminucion del

precio, no siempre consigue estimular la demanda.

Es la Unica informacioén disponible en muchas dexes de compra.

El consumidor, a veces, no posee otra informacinpdoducto que su
precio o no tiene capacidad para evaluar las @afatitas técnicas,
composicion o prestaciones del producto.



2. CONDICIONANTESEN LA FIJACION DE LOS PRECIOS

La fijacidn de precios tiene una serie de factomslicionantes que actian
como restricciones y limitan las alternativas plesibEntre otros esta: El
Marco legal, Mercado y competencia, Objetivos dentgresa.

Constituyen un factor decisivo en el proceso deifiin de precios y son la
base para la formulacidn de las estrategias deatiagk

Factores condicionantes del precio.
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