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2.2 FIJACIÓN DE PRECIOS Y CANALES 

DE MARKETING

Las decisiones de fijación de precios son

decisiones estratégicas sobre cuánto cobrar por

los productos o servicios. Estas decisiones

afectan las ventas de la empresa y por

consiguiente los ingresos y utilidades.

Lo primero que hace la empresa es decidir dónde

quiere posicionar su oferta de mercado.



2.2.1 QUÉ ES EL PRECIO?

El precio es la cantidad necesaria para adquirir

un bien, un servicio u otro objetivo. Suele ser

una cantidad monetaria.

 Para que se produzca una transacción el

precio tiene que ser aceptado por los

compradores y vendedores. Por ello, el precio

es un indicador del equilibrio entre

consumidores y ahorradores cuando compran

y venden bienes o servicios.



2.2.1 QUÉ ES EL PRECIO?

 Las estrategias de precios más comunes se

basan en fijar precios menores, mayores o

iguales a los precios de mercado, dependiendo

de la intención de la empresa y la imagen que

quiera trasladar a los consumidores.



2.2.1 QUÉ ES EL PRECIO?

 Según este criterio, las estrategias que se

pueden elegir en términos de precio son:

 Penetración: Con precios por debajo del valor

de mercado, con el objetivo de crear atracción y

estimular al cliente a elegir el producto. Es muy

habitual en productos de nuevo lanzamiento.



2.2.1 QUÉ ES EL PRECIO?

 Alineamiento: Es la forma más sencilla debido

a que el bien o servicio que entra en el mercado

lo hace con un precio similar al de sus

competidores y dentro del valor que los clientes

le dan.



2.2.1 QUÉ ES EL PRECIO?

 Selección: En esta estrategia se ofrece un

producto con precio superior al de mercado, y

del cual los consumidores tienen un valor

otorgado muy superior. Los artículos de lujo o

exclusivos suelen estar promocionados

mediante este tipo de práctica de marketing.
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