REPUBLICA BOLIVARIANA DE VENEZUELA

MINISTERIO DE EDUCACIÓN SUPERIOR

C.U. “Prof. JOSÉ LORENZO PÉREZ RODRÍGUEZ”

Caracas


	
	

	
	Integrantes:

	
	Georgina Gainza C.I. 15.099.107 

	
	Luisa Fusch C.I. 14.454.183 

	Prof.
	Ramírez Yesenia C.I. 14.955.630 

	Willians Castillo
	V Semestre, Sección 35


Enero 2005
OBJETIVO:
Desarrollar una adecuada política de fijación de precios.

ENTRADAS:

Costos (De producción)

Historial de Utilidad

Historial de Ventas

Consumidores

Competidores
PROCESOS:

· Objetivos en la fijación de precios:

Objetivos orientados a las utilidades: Significa fijar los precios de manera que la organización obtenga una meta de rendimiento sobre la inversión, las ventas netas o simplemente maximizar las utilidades.

Objetivos orientados a las ventas: Cosiste en  fijar los precios para obtener una determinada meta de ventas o, mejor aun, de participación en el mercado.

Objetivos orientados a la situación actual del mercado: Comprende 2 situaciones.

Hacer frente a la competencia, es decir, los precios son fijados en relación con la competencia.

Estabilización de precios: Es cuando una empresa decide estabilizar sus precios para evitar una guerra de precios que perjudique su solidez financiera.

· Estimar los costos:
 Las compañías  buscan obtener  un precio que cubra su costo de producción, distribución y venta del producto, incluyendo  una rentabilidad justa para su esfuerzo y riesgo. 

· Determinar la demanda:
 Para estimar las ventas se puede utilizar técnicas como: Las encuestas, los métodos de correlación y las pruebas de mercado, estas muestran un enfoque  práctico para conocer la demanda de un producto y saber si los consumidores están dispuesto a cancelar un monto determinado por este.

· Analizar los precios y ofertas de los competidores:

 Una vez que la compañía esta conciente de los precios y ofertas de los competidores, puede utilizar esta información como un punto de orientación para su propia fijación de precios. Sin embargo, la compañía debe estar conciente de que los competidores podrían cambiar sus precios como respuesta al precio de la empresa.               

· Selección del método para fijar el precio: 
Fijación de precios mas altos: Consiste en agregar un sobrepeso estándar al costo de producción.

Fijación de precios con base en la rentabilidad de objetivo: La empresa fija el precio que generaría su tasa de rentabilidad deseada.

Fijación de precios  con base en el valor: Ven las percepciones del valor de los compradores como el factor clave para la fijación de precios.

Fijación de precios con base en la tasa corriente: Fundamentan su precio en gran medida en los precios de los competidores, prestando menos atención a su propio costo o demanda.

· Estrategias para la fijación del precio:

Estrategia de descremado de precios o tamizado gradual: Esta estrategia consiste en fijar un precio inicial alto, dentro del rango de precio esperado para posteriormente bajar el precio de forma gradual para ampliar su participación en el mercado e incorporar segmentos.

Esta estrategia se recomienda en las primeras etapas del ciclo de vida de un producto, en las que el precio es menos importante, la competencia es mínima y la diferenciación del producto permite una mercadotecnia más eficaz.

Cuando se trata de segmentar el mercado por niveles socio-económicos.

Para mantener la demanda dentro de los límites de capacidad de producción de una empresa.

Estrategia de precios de penetración: Consiste en establecer un precio inicial bajo dentro del rango de precio esperado para ganar de inmediato la mayor participación posible en el mercado el objetivo es ganar el liderazgo y generar lealtad de marca para posteriormente aumentar los precios de forma gradual.

Esta estrategia se recomienda cuando el producto tiene una demanda sumamente elástica.

Cuando pueden lograrse considerables reducciones en los costos medios mediante las operaciones a gran escala.

Cuando se espera que el producto afronta una fuerte competencia poco después de introducido en el mercado. 

· Tipos de mercados:

Competencia Perfecta: Este tipo de mercado tiene los siguientes supuestos:

Número ilimitados de pequeñas unidades de producción y consumo.

Todas las empresas competidoras producen un bien homogéneo.

Libre entrada y salida de empresas al sector industrial.

No hay intervención del Estado en la actividad económica.

Perfecto conocimiento de las condiciones del mercado por parte de los interesados.

Perfecta movilidad de los factores de producción.

En este tipo de mercado el empresario individual no tiene ninguna capacidad para modificar los precios del mercado. Su precio es una variable exógena, es decir, dado por el mercado.

Competencia Imperfecta: En este mercado prevalecen todas las condiciones que hemos descrito para un mercado de competencia perfecta, excepto la condición de que el producto sea homogéneo, es decir, en competencia imperfecta el producto es diferenciado.

En este tipo de mercado la diferenciación del producto permite que un empresario individual tenga cierto poder para manipular los precios (valor- utilidad- precio).

Oligopolio: Este mercado se basa en los siguientes supuestos:

Un número reducido de empresas con una capacidad productiva lo suficientemente grande como para poder afectar la producción total en ese sector industrial por una acción individual.

Las empresas actúan en una relación de interdependencia, es decir, las decisiones de una afectan las decisiones del resto de los competidores.

El producto es diferenciado.

Aunque los productos de cada empresa son distintos en algo, deben ser buenos productos sustitutivos.

En oligopolio el empresario tiene mucho poder para modificar sus precios, pero este poder estará limitado por la reacción de los competidores.

Monopolio: Este mercado supone las siguientes condiciones:

Un solo productor para todo el sector industrial
Ausencia de productos sustitutos perfecto o imperfecto.

El monopolista tiene poder absoluto sobre el precio aunque normalmente preferirá fijar un precio tal, el cual pueda vender su capacidad total de producción.

SALIDA:
Precio final.

SISTEMAS DE APOYO:
Contable
Estadístico
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