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NOTAS SOBRE GERENCIAMIENTO

COMO FIJAR EL PRECIO CORRECTO

Hay empresarios que piensan que el precio es el factor fundamental para vender, la
verdad es que el precio es sélo una variable el marketing.

I\\

Hay quienes dicen que el “precio es el espantapajaros” de las ventas, esto es
absolutamente falso y para explicarlo voy a esbozar una definicidon: “Precio”. es el
valor pecuniario de la cosa, es la cantidad de monedas que se quiere cobrar”...

Lo verdadero es que el precio es intrascendente, si el valor de la cosa supera las
expectativas del cliente, o diciéndolo simplemente: “valor es el precio que la gente
esta dispuesta a pagar por los beneficios que le dara al usarlo o por los atributos e
el cliente ve en el producto a comprar”.

Analizando las dos definiciones se desprende que si lo que el cliente necesita
comprar tiene valor para él y el valor supera al precio, sin dudas lo comprara,
porque nadie dejara de comprar algo que por su valor “no tiene precio”.

He observado a algunas empresas que por querer vender, bajan el precio,
pensando que si lo venden barato venderan todo su stock. Pero el tiempo le
mostrara que vendiendo a bajo precio la gente no le compra porque piensa que no
tiene valor, que “no vale gran cosa”.

Quisiera aclarar usted no puede vender a todos los prospectos a precio alto, usted
debe venderle a su publico objetivo: aquel que quiere, apetece y valora lo que
usted produce al precio justo (correcto, adecuado).

Resumiendo:

1. Trate e agregarle valor a su producto, haga que los atributos visibles lo
hagan codiciado, deseable.

2. Recuerde que no les podra vender a todos, pero si puede vender su
producto a su publico objetivo, aquel que definid al disefiarlo.

3. No tenga dudas al fijar el precio, si es que tiene valor, si la gente lo necesita
y si tiene atributos diferenciadores y superadores de su competencia.

4. Piense en los valores de su producto y en las necesidades de sus clientes y
vera el precio es solo una consecuencia del valor que tiene el producto.

Nadie dejara de comprar lo que necesita y tiene un precio justo.

Pero atencién: si usted decidi6 vender a bajo precio porque tiene gran
produccidn o quiere vender grandes volimenes, eso también estad bien si es
que lo planifico asi, pero analice “si es rentable”.

7. Sino es rentable no lo venda a bajo precio ni a precio alto.
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