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Concepto:

Es la cantidad de dinero que un cliente esta dispuesto a pagar por un producto o servicio.

Costos:

Son los gastos que has tenido hasta el momento que el producto llegue al consumidor. Estos costos pueden

ser fijos y variables. + precio tipico,

+ precio de limite
superior,

Segun los expertos en marketing, la percepcion de los precios en los + precio historico de la

consumidores se basa en lo que ellos consideran que es el precio realy no __ competencia,

. . . + precio de limite
el precio declarado por quien vende el producto o servicio. inferior

. + precio futuro
Competencia: esperado

altimo precio pagado
+ Yy precio justo.

Consumidores:

’_

Recuerda que, aunque tienes la libertad para fijar el precio de tu
producto, se recomienda que nunca se diferencie tanto del precio de la
competencia.

PRECIO

Macroeconomia:

Para quien esta en el mercado, esmuy importante acompafar las variables macroeconémicas
como inflacién y deflacion. Por eso, es importante adoptar estrategias de fijaciobn de precios mas flexibles que
permitan que no seas sorprendido por este tipo de situacion.

Ciclo de Vida de un producto:

El precio de lanzamiento de un producto nunca sera el mismo que cuando el producto esté en la etapa de
crecimiento y madurez. Para cada etapa, es necesario adoptar estrategias de precio distintas. Las fases son:

1. Fase de desarrollo.

2. Introduccién en el mercado.
3. Crecimiento.

4. Madurez.

5. Decline




