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LOS PRECIOS RELACIONADOS CON
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1.estrategia de descremacion: fijar
precio alto en promocién.

2.estrategia de penetracion: precios
bajos desde el principio.

1.producto realmente nuevo
2.precios bajos

3.incrementos sensibles a la demanda
4. mercado segmentado

5.demanda a promociones

1.el producto no novedad
2.imitado por competencia
3.demanda sensible al precio
4.nuevos competidores
5.economias de escala
6.recuperacion de la inversion

1.el ciclo de vida del
producto se debilita

2.estabilizacion de la
marca
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LOS MEDIOS DE PROMCION
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1.planificacion: determina el

marcha primero

4. control: permite tener
informacion de los resultados
de las actividades realizadas




