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“Aritmética y cosmética de precios”
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Precio: Equilibrio de Oferta/Demanda

Precio de equilibrio o de mercado
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Factores que influyen en la Oferta

• Precio: Baja con más oferta
• Costes de producción, si 

bajan, aumentan la oferta
• Recursos tecnológicos: Si 

avanzan, incrementan la 
oferta

• Nº competidores: Si sube, 
sube la oferta

Si la Oferta se retrae… Aumenta el precio!!
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Factores que influyen en la Demanda

• Precio: Sube con la demanda
• Nivel de renta: Sube la 

demanda
• Necesidades: Suben la 

demanda
• Gustos: Suben la demanda
• Precio productos:

- Sustitutivos: Pueden 
bajar la demanda

- Complementarios: 
Pueden subir la 
demanda

Aumenta la Demanda… Aumenta el precio!!
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Palancas de desplazamiento de la demanda



Los 2 motores de 
decisión de los 

Clientes… 

…de las Personas.
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Temor (perder), ambición (ganar) = conflicto.

Comprender los posibles temores, 
ambiciones y conflictos de tu cliente.



Motivación… Y posicionamiento de precio

Pirámide de Maslow



Necesidad

Motivación

Deseo

Producto/servicio

¡Utilidad!Sa
tis

fa
cc

ió
n 


Va
lo

r

Motivación, deseo, utilidad y valor

https://youtu.be/m4cwqrBNjbQ

Temor…

…Ambición



La ecuación del Valor
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(RAE)

“Percepción subjetiva que un cliente tiene de los 
beneficios de un producto, para resolverle un 

problema o una necesidad”

VALOR

ECUACIÓN DEL VALOR
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VALOR
…depende de sus circunstancias personales…

ECUACIÓN DEL VALOR

…
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…depende del entorno y del momento…
VALOR

ECUACIÓN DEL VALOR
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VALOR
…depende del entorno y del momento...

ECUACIÓN DEL VALOR
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Factores:

1. Utilidad: En que medida el uso 
del Producto/servicio resuelve el 
problema o la necesidad

2. Relación precio/calidad:
Cuanto más cualidades por menos 
dinero ofrece un producto, mayor 
valor relativo tiene

3. Marca: Identificación con los 
valores que representa

4. Depreciación - Duración: 
Expectativa de valor
mantenido en el tiempo

VALOR

ECUACIÓN DEL VALOR
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PRECIO
(RAE)

La fijación de Precios pende de 3 conceptos:

1. El Valor percibido por el cliente: nivel que no ha de 
sobrepasar el precio de venta.

2. El Posicionamiento relativo: Combinación
Precio/Características en comparación con los competidores. 
Tiene que ver con el precio más adecuado.

3. El Coste de producción/prestación, nos marcará el mínimo 
por debajo del cual el proyecto de negocio no es viable.

1.- Valor mercado

3.- Coste2.-
Competencia

ECUACIÓN DEL VALOR
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PRECIO

3.- Coste

1.- Mercado

Fijación de precio…

ECUACIÓN DEL VALOR
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€



COSTE
(RAE)

ECUACIÓN DEL VALOR
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ECUACIÓN DEL VALOR

COSTE
(RAE)
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ECUACIÓN DEL VALOR

COSTE
(RAE)
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ECUACIÓN DEL VALOR

COSTE
(RAE)
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ECUACIÓN DEL VALOR:

Valor creado ≥ Valor capturado ≥ Valor entregado

Valor Creado –
Cliente 

Valor Capturado -
Precio

Valor entregado 
- Coste

(para el cliente) (Precio de venta)             (costes de producción)

ECUACIÓN DEL VALOR
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VALOR CREADO y Ventaja competitiva:

Nuestra Propuesta de Valor tiene que cubrir el GAP entre el valor que ofrece la competencia y el valor que
demandan nuestros clientes. De ello depende la subsistencia y el éxito de nuestra empresa
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Ecuación del Valor y Modelo de Negocio

ECUACIÓN DEL VALOR



“El precio es lo que pagas; 
el valor lo que recibes” –

Warren Buffet.

ECUACIÓN DEL VALOR
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Fijación de precios



Métodos de fijación del precio 

2
Coste

3
Mercado

1

Competencia



Métodos de fijación del precio 

2
Coste

3
Mercado

1

Competencia



Competencia
Productos 
clave

Yo Comp1 Comp2 Comp3 Comp4 Comp5

Prod1

Prod2

Prod3

Prod4

Prod5

Prod6

Prod7



Productos 
clave

Yo Comp1 Comp2 Comp3 Comp4 Comp5

PRECIOS COMPETENCIA



¿Dónde estás respecto a tu competencia? 

Yo

Pr
ec

io

Otro factor: Calidad percibida, Conocimiento, Prestigio,…

C1

Producto 1

C2

C3

C4

C5

Precio máx.

Precio mín.

Precio medio



Pr
ec

io

Otro factor:

Producto:

Precio máx.

Precio mín.

Precio medio

POSICIONAMIENTO EN PRECIOS



Competencia

0

2

4

6

Prod1

Comparativo precios Producto 1

Yo Comp1 Comp2 Comp3 Comp4 Comp5

0

1

2

3

4

Prod2

Comparativo precios Producto 2

Yo Comp1 Comp2 Comp3 Comp4 Comp5

0

2

4

6

8

Prod3

Comparativo precios Producto 3

Yo Comp1 Comp2 Comp3 Comp4 Comp5

0

10

20

30

Prod4

Comparativo precios Producto 4

Yo Comp1 Comp2 Comp3 Comp4 Comp5



Métodos de fijación del precio 

2
Coste

3
Mercado

1

Competencia



2. Costes globales

Ingresos 
Totales

Margen Neto 
Total

Costes 
Indirectos

Totales

Costes Directos 
Totales

Margen Bruto 
Total

Costes Directos
Totales
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Ingresos Totales

Margen Neto 
Total

Costes 
Indirectos

Totales

Costes Directos 
Totales

Margen Bruto 
Total

Costes Directos
Totales

Estructura de costes: Ejemplo

100.000 €

80.000 €

20.000 € 20.000 €

70.000 €

10.000 €



2. Costes unitarios

Precio de venta 
unitario

Margen Neto 
unitario

Costes 
Indirectos 
unitarios

Costes Directos 
unitarios

Margen Bruto 
unitario

Costes Directos 
unitarios



2.a. Coste Directo. Cómo se calcula.

Costes Directos 
unitariosEscandallo Valoración del escandallo

Materiales

Mano de 
Obra

Otros 
elementos



2.a. Coste Directo. Ejemplo de Escandallo.
Mi producto: Tortilla de patata para 4 personas

Componente Unidad de 
medida

Cantidad 
unitaria

Coste por unidad 
de compra

Coste

Patata cruda Kg 0,5 1,1 0,55

Huevo Ud 5 0,3 1,5

Cebolla Kg 0,15 1,05 0,1575

Sal marina Kg 0,008 0,21 0,00168

Aceite de oliva Lt 0,25 2,95 0,7375

Subtotal mat. 2,94668

Personal horas 0,33 (20 min.) 12 3,96

Subtotal pers. 3,96

TOTAL DIRECTOS 6,90668



Componente Unidad de 
medida

Cantidad 
unitaria

Coste por unidad 
de compra

Coste

Total Costes 
Directos

Mi producto:

COSTES DIRECTOS. ESCANDALLO.
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Costes indirectos a considerar: Gastos fijos
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Costes indirectos a considerar: Estructura de Personal



2.b. Coste Indirecto. Imputación al producto.

Costes 
Indirectos 
TOTALES

Costes 
Indirectos 
unitarios

Costes 
Indirectos 
unitarios

Costes 
Indirectos 
unitarios

Costes 
Indirectos 
unitarios

Costes 
Indirectos 
unitarios

Costes 
Indirectos 
unitarios

Criterio de reparto



2.b. Coste Indirecto. Ejemplo de imputación.

Costes 
Indirectos 
TOTALES

Criterio de reparto elegido:
Proporcional a los ingresos

Costes Indirectos Totales

Ingresos totales

Por cada euro de 
precio de venta, 

considero el Coste 
Indirecto Unitario 

Coste
Indirecto
por euro 
de venta



2.b. Coste Indirecto – Ejemplo

Costes 
Indirectos 
TOTALES

2018:

23.000€

Criterio de reparto: Proporcional 
a los ingresos.

Costes Indirectos Totales
23.000€

54.000€
Ingresos totales 2018

Por cada euro de 
precio de venta, 

considero el Coste 
Indirecto Unitario:

Precio venta 
unitario: 10,00€

 4,259€ de Costes 
Indirectos

Coste Indirecto
por euro de vta.

0,4259€



Costes 
Indirectos 
TOTALES

2019 Criterio de reparto: Proporcional a los 
ingresos:

Costes Indirectos Totales:

Ingresos totales 2019

Por cada euro de 
precio de venta, 

considero el Coste 
Indirecto Unitario.

Precio de venta
Unitario:

Coste
Indirecto
Unitario:

Coste 
Indirecto

/ € de vta.:

COSTES INDIRECTOS.REPARTO 1.



Costes 
Indirectos 
TOTALES

2019 Criterio de reparto: Proporcional a los 
costes directos:

Costes Indirectos Totales Año

Costes Directos Totales Año

Por cada euro de 
coste directo, 

considero el Coste 
Indirecto Unitario.

Coste Directo
Unitario:

Coste
Indirecto
Unitario:

Coste Indir.
/ € de Coste 

Directo:

COSTES INDIRECTOS.REPARTO 2.



COSTE TOTAL UNITARIO

Precio con IVA

Precio sin IVA

Margen Bruto

Margen Neto

IVA

Costes Directos

Costes Indirectos



COSTE TOTAL UNITARIO

Precio con IVA

Precio sin IVA – Base Imponible

Margen Bruto

Margen Neto

IVA

Costes Directos

Costes Indirectos

17,60 €

16,00 € 1,60 €

9,18 € 6,91 €

6,82 €2,27 €

100,00 %

57,38 %

14,19 %

43,19 %

42,62 %

(10%)



COSTE TOTAL UNITARIO

BI = Base Imponible



¿Qué puedo usar para jugar con el precio?

Precio de venta Coste Directo Coste Indirecto



Métodos de fijación del precio 

2
Coste

3
Mercado

1

Competencia



Mercado

Cliente 1

Producto 
1

Precio 1

Cliente 2

Producto 
1

Precio 2

Cliente 3

Producto 
1

Precio 3



¿Dónde decides estar? 

1
Coste

3
Mercado

2

Competencia

Tu Precio



¿Dónde quieres / puedes estar? 

Yo

Precio

Otro factor: Calidad percibida, Conocimiento, Prestigio,…

C1

Producto 1

C2

C3

C4

C5

Precio máx. comp.

Precio mín. comp.

Precio medio

CD

CI

MN

M

Precio máx. mercado



Herramientas para honorarios…







Juan Simó

¡Gracias!


