
La determinación del precio que un cliente está dispuesto a pagar por un producto o servicio 

puede depender de varios factores. Aquí hay algunas consideraciones importantes: 

Valor Percibido: El valor percibido por el cliente es un factor clave en la fijación de precios. El 

cliente evalúa el producto o servicio en función de su utilidad, calidad, beneficios y satisfacción 

que espera obtener. El precio debe estar en línea con el valor percibido por el cliente .  

Competitividad: El precio de venta puede ser un factor importante en la competencia de la 

empresa en el mercado. Si el precio es demasiado alto en comparación con la competencia, 

puede perder cuota de mercado. Si el precio es demasiado bajo, la empresa puede ser vista 

como de baja calidad.  

Estrategia de Marketing: El precio de venta puede ser una herramienta importante en la 

estrategia de marketing de la empresa. Por ejemplo, una empresa puede utilizar precios bajos 

para atraer clientes y ganar cuota de mercado, o precios altos para crear una imagen de calidad 

y exclusividad.  

Valor Agregado: Si el producto o servicio ofrece características únicas, calidad superior o 

beneficios adicionales, el cliente puede estar dispuesto a pagar un precio más alto debido al 

valor agregado que recibe.  

Demanda del Mercado: La demanda del mercado y la disposición de los clientes a pagar un 

determinado precio también pueden influir en la fijación de precios. Un estudio de la demanda 

puede proporcionar información sobre cuánto está dispuesto a pagar la clientela por un 

producto o servicio. 


