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El precio y su influencia sobre la demanda, los imgsos
y los beneficios de la empresa. La elasticidad.

Gabriel Escribano

1) El precio como variable comercial

De todas las variables de marketing-mix ésta gsidatiene unosfectos mas rapidosobre las
ventas, asi, mientras que el cambio en el disefilnd@&oducto, en el logotipo, en el canal de
distribucién o en una campafia publicitaria implicea serie de inversiones que daran fruto en
un futuro mas o menos inmediato, cualquier variaciél precio produce efectos rapidamente
sobre las ventas. Sin embargo es importante gqetaaxiacoherencia entre todas las variables
de marketing si deseamos tener uMNdAGEN DE MARCA Y UN POSICIONAMIENTO

EN EL MERCADO SOLIDO, es decir, que aunque modificaciones del precigae efectos
inmediatos sobre las ventas, esto no debe tentartradajar exclusivamente con esta variable
para conseguir nuestros objetivos. Una variacifisdar y rapida del precio sin ser acompafiada
de una modificacion del resto de variables puedesfasto a largo plazo para la imagen de
marca y el posicionamiento creados. En todo momeoio nuestra estrategia de marketing, lo
gue estamos haciendo es crear en el consumidoimagen de las caracteristicas reales y
sicolégicas de nuestro producto (atributos reglesy también sicoldgicos) y esa imagen creada
lleva tiempo conseguirla, por lo que cambios brasocualquier variable de marketing (y entre
ellas la del precio, que como veremos a lo largb adtculo puede ser en determinadas
situaciones fundamental en la estrategia de mardketix) puede empezar a distorsionar esa
percepcién que el consumidor tiene sobre nosotrosegtra empresa, con lo que podriamos
empezar a perder su fidelidad.

El precio esla contraprestacion pagada por un servicio o bienatibido, y puede adoptar
multiples formas: precio, honorario, interés, primguiler, corretaje, honorario, etc.

Existen ocasiones en las que el pramopuede ser utilizadoomo variable comercialy la

estrategia de marketing se debera elaborar castel de variables:

a) En mercados de competencia perfecta.

b) En mercados regulados por el sector publico.



¢) Cuando existan acuerdos tacitos o expresos entreslampresas del sector.

2) Relacion del precio con la demanda.

Hemos comentado anteriormente, que el precio emifiable de marketing cuya variacion
produce unos efectos més rapidos sobre las vardgdavia debemos aprender en que sentido se
producen estos efectos.

Tradicionalmente se suele relacionarpetcio de un producto con ldemanda (cantidad
vendida en unidades fisicas) vy la teoria ecorgdbm@s indica que en generalrédacion que
mantienen estas dos variablesiagersa, es decir que una subida de precios se traducaan

disminucién de la demanda y viceversa.

S| AUMETAMOS EL PRECIO > DISMINUK LA DEMANDA

S| DISMINUIMOS EL PRECIO > AUMENTAA DEMANDA

La curva de demanda asi representada tendripemdiente negativadada la relacién inversa que en
general suele existir entre las dos variables. Efoente, si el precio pasa de 5 € a 10€, la cadhtid

demandada de ese producto pasara de 100 Kgr ar75 Kg

Si la empresa fuese capaz de obtener una reladgdoantidades vendidas vy los distintos precilos a
gue se han realizado (a través de datos histédcds investigaciones comerciales) podria obtener,
utilizando técnicas estadisticas, una funcién matiea que relacionase ambas variables. La expresion

matematica, de forma general, seria la siguiente:

Q=f(p)
siendo:

Q> Cantidad vendida en unidades fisicas (demanda)

p=>El precio unitario de venta.
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F(p)?Funcién matematica que relaciona el precio unitdabproducto con

las cantidades vendidas del mismo.

Esta relacion que parece tan obvia se va a incuogiimas frecuencia de la que en un principiogaedi
parecer, principalmente porque a la hora de tormeisitnes de compra, los consumidores tenemos en
cuenta otras variables que hacen que no seamamdmmales como predica la teoria econémica (al

estudiar las estrategias de precios entenderenjos @ste punto).

METODOS PARA ESTIMAR PUNTOS DE LA CURVA DE DEMANDA

Datos histéricos

Experimentos comerciales

Encuestas a los consumidores (poco fiable)

Estimaciones realizada por la fuerza de ventas

4) La elasticidad

Un aspecto importante para una empresa consistererter como varia la demanda de sus productos
cuando cambian las distintas variables que letafefcontroladas o no por la empresa). Asi ante un
cambio en el precio de nuestros productos, o erdéota competencia, 0 en la renta de nuestros
consumidores, o0 en el gasto publicitario realizpdo nuestra empresa o por la competencia,..., la
respuesta en término de variaciones en la demamdaiestros productos puede pasar a ser desde muy
alta a practicamente nula, es decir la demandasdprbductos de la empresa pueden ser muy seasible
las variaciones de estos factores o practicamensdactarle.

Podriamos pensar que una de las formas mas sengdlanedir esaensibilidad es estudiando la
pendiente de la curva que relaciona la demanddaceariable que estamos estudiando, sin embargo
desgraciadamente ese instrumento tiene un claooweaiente, y es que su valor depende de las wgdad
de medida que se utilice. Efectivamente, en el caserior el valor de la pendiente cambiara

dependiendo de que midamos la demanda de ceredtdegramos o en gramos:

UNIDAD DE MEDIDA VALOR DE LA PENDIENTE

KILOGRAMOS (100-75)/(5-10) = -5
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" GRAMOS (100.000-75.000)/ (5-10) = -5.000 I

Para evitar este inconveniente se utiliza una naedaimensional (su valor no depende de la unidad de
medida de las variables implicadas) que recibeoshtme deelasticidad La elasticidad entre dos
variables X e Y relacionadas se mide pbcrociente de las variaciones porcentuales sufrislgor las

dos variables

E= VariacionporcentualdeX
VariacionporcentualceY

Una variacion porcentual (por ejemplo de una Wd&iX) se puede medir de la siguiente forma:

Variacion porcentual de X=

Exactamente igual se operaria para calcular laci@nigorcentual de la variable Y.

Efectivamente, si la variable X pasa de tener uonrvd¢ 200 a tenerlo de 222, su variaciéon porcentual

habré sido del 11%:

AX X, =X 222-200 22
iaci6 —/—[00="—"2—"1100="——""[100=—[100=11%
Variacion porcentual de X X, X, 200 200 0

En nuestro caso, en el que estudiamos la sensibilidda demanda de la empresa a las variaciorges qu
sufra una variable que le afecta (precio de nuggtroducto, precio de los productos de la compitenc

gasto publicitario nuestro o de la competenciayergb en distribucién de nuestra empresa o de la
competencia, cambios en la renta de nuestros cadseies,...) la expresibn matematica se podria

generalizar de la siguiente forma:



-5-

Variacionp orcentuald eenlacantidaddemandadad
VarlaC|onp orcentualdela variablecausantedelcambioenlademanda

Podemos comprobar que en el ejemplo de la demdadeereal la elasticidad va a ser la misma

independientemente de la unidad en que midama®fdas. Asi si el precio ha pasado de 5€ a 10€:

En kilogramos:

AP P, - 10-5
Variacién porcentual del precic—~ [100= Roh (100= 5 [100=100%

R R

A Q,-Q 75-100
Variacién porcentual de la cantidad de trig?Q 100=—~2—=[100= 100 [100=-25%

1 1

La elasticidad:

Variacionp orcentuald elacantidaddemandada ~25% _

=-025
VarlaC|onp orcentuald ela var |ablecausantedelcambloenlademanda 100%

En gramos:

AP P,-P 10-5
Variacién porcentual del precic 5~ [100= B —2—1[100= 5 [100=100%
1 1

7500910000&00:
100000

—25%0

AQ
Variacion porcentual de la cantidad de triga [100= QleQl [100=

La elasticidad:

Variacionp orcentuald elacantidaddemandada _ —25%

E = =
Variacionp orcentuald ela var iablecausantedelcambio  100%

=-025

Como vemos la elasticidad es la misma.



5) La elasticidad precio de la demanda

Con este nombre se conoce al instrumento que &teatlir lasensibilidad de nuestra demanda a las

variaciones del preciode nuestro producto Su expresion es la siguiente:

_ Variacionp orcentualcantidaddemandada
Variacionp orcentualdelprecio (Expresion 1)

E

p

De acuerdo con el método que hemos estudiado @mbente para expresar las variaciones porcentuales,

podemos escribir:

(Expresion 2)

Podemos simplificar y el resultado quedaria:

(Expresion 3)

Expresion que mostrada en términos infinitesimadeims

E, = % E’% (Expresion 4)

€
siendo r la derivada primera de la funcién cantidad demdadan respecto a la variable precio.



Ejemplo:
Una empresa ha obtenido a través de los datogibist@e la venta de su producto X una relacién de
cantidades vendidas a distintos precios, con las lta procedido a estimar a través de la técnica
estadistica de minimos cuadrados ordinarios une e demanda que responde a la siguiente expresion

Q= 450-2P

Calcula:

a) La pendiente de la curva de demanda.
b) La elasticidad precio de la demanda cuando la empersle los productos a 5€.

c) La elasticidad precio de la demanda cuando la empessle los productos a 10€.

Solucion:

a) La pendiente de la curva de demanda se obtienelaraditula derivada primera de |a

funcién con respecto al precio:

b) La elasticidad precio de la demanda, si actualmesteemos vendiendo a 5€, se calculara de

la siguiente forma:

1) Calcularemos las cantidades vendidas cuaneimpaesa vende el producto a 5€:

Q = 450-(2:5)=450-10=440 unidades fisicas

2) Aplicaremos la formula de la elasticidad poede la demanda:

P
E, = RGP - 555 - 2001136 = -0,0227
P Q, 440

c) La elasticidad precio de la demanda, si actualmestzmos vendiendo a 10€, se calculara

de la siguiente forma:

1) Calcularemos las cantidades vendidas cuanelmfeesa vende el producto a 10€:

Q = 450-(2:10)=450-20=430 unidades fisicas

2) Aplicaremos la férmula de la elasticidad poede la demanda:




E, =900 - 5510 - 500232 = —0,0465
P Q, 430

Del ejemplo anterior se pueden obtener vartaslusiones

1) La elasticidad precio de la demanda tisiggo negativo
Efectivamente, el signo es el resultado de la r@agiversa que existe entre las dos

variables.

2) La elasticidad precio de la demanda cambia de walando lo hace el punto de

cual partimos, luegno es constanté

5.1) Elasticidad arco de la demanda.

La mayoria de las empresas no disponen de una funoittinua que relacione las cantidades vendidas
con el precio, y por tanto no pueden utilizar Igpresiéon 4 al no poder trabajar con resultados
infinitesimales. Sin embargo, si es cierto que poatisponer de datos discretos (distintos preaoes

que conocen las cantidades que se han vendid@seegaso lo mas ldgico parece que seria aplicar la
expresion 3, pero ésta plantea de nuevo un pnablécnico. Volvamos de nuevo al ejemplo de laaurv
de demanda de cereales, imaginemos que la empsesadl inicamente de esos dos datos, es decir que a
10€ se venden 75 Kgr, y que a 5€ se venden 100Bgglssera la elasticidad precio de la demanda si
partimos el punto 10€, 75 kgr?, y ¢cudl serd latieldad precio de la demanda si partimos del punto

5€,100kgr?

En el caso de partir de 10€,75kgr:

_AQ P _Q-Q P _100-7510 (25 10 __ ¢
AP Q, P,-P, Q 5-10 75 -5 75

Ep

En caso de partir de 5€,100kgr:

! Al menos con funciones lineales como ésta. Algurodricos del marketing usan funciones

hiperbdlicas o parabdlicas que se caracterizartg@oer una elasticidad constante.
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P _75-100 .5 _-25.5 _ ..
P Q 10-5 100 5 100

Epzﬂmpilez_Q]'Dil:
AP Q, P, -

Como podemos ver el resultado es distinto, tratgadel mismo intervalo, dependiendo de que partamos
de una u otra situacién. Por ello es conveniemteaso de trabajar con datos discretos, utilizaule se

conoce comelasticidad arco de la demandala cual responde a la siguiente expresion:

Simplificando:

(Expresion 5)

Esta expresion permite obtener elasticidad Unica independientemente del punto dejue partamos
en el intervalo definido asi, siguiendo con nuesjemplo:

Si partimos de 10€,75Kgr:

+ —_
£, =BQpP*P, _100-75 15 _ .0
AP Q,+Q, 5-10 17

Si partimos de 5€, 100Kgr:

oo, =BQP*P, 75-100 115 =25 15
AP Q,+Q, 10-5 17 5 175

Como vemos el resultado es independiente del pdmtpartida, y ademas se encuentra entre los dos

valores antes obtenidos.
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Naturaleza de los datos Expresion matematica aconsejada

Datos discretos

Datos continuos (disponemos de funcién matemaf Ep

%
Ot

5.2) Demandas elasticas, inelasticas y unitarias.

Hemos visto que es posible estudiar la sensibilddaduestra demanda a las variaciones producidels en
precio de nuestros productos. Ahora nos interesar spie valores de la elasticidad precio de la ddma
son relevantes. Debemos recordar que este corgiepipre tiene valor negativo, dada la relacionrsee
entre precio y cantidad demandada que hemos acemtarb en la practica se habla de los valores en

valor absoluto (es decir, sin el signo).

Si la elasticidad precio de la demandares/or que uno(en valor absoluto) se dice que la demanda de
este producto eslastica

Si la elasticidad precio de la demandareshor que uno(en valor absoluto) se dice que la demanda de
este producto esefastica

Si la elasticidad precio de la demandagesl a uno (en valor absoluto) se dice que la demanda de este

producto esinitaria.

Unademanda elasticamplica que nuestros consumidores son erysibles al precipes decir que un
cambio porcentual en los precios (ya sea al aladaobaja) se traduce en una variacion de la Gahtid
demandada en sentido opuesto de mayor magnituejgroplo una disminucion de los precios en un 5%

se traducen en un aumento de la cantidad demadeéad@%s).

Una demanda inelasticaimplica que nuestros consumidoree son sensibles al precidesto en

marketing se entiende como un signo de fideliddda®esumidor), es decir, que un cambio porcentnal e
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los precios (ya sea al alza o a la baja) se tradnagna variacion de la cantidad demandada erdsenti
opuesto de menor magnitud (por ejemplo una aumeeattos precios en un 5% se traducen en una

disminucion de la cantidad demandada del 1%).

Unademanda unitaria implica que un cambio porcentual en los precyasgea al alza o a la baja) se
traduce en una variacién de la cantidad demandademido opuesto de igual magnitud (por ejemplo

una disminucién de los precios en un 5% se tradenam aumento de la cantidad demandada del 5%).

5.3) La elasticidad precio de la demanda y su m@iaodn los ingresos de la empresa.

Hemos visto como afectan las variaciones del predas cantidades demandadas de la empresa, b que
continuacion estudiaremos es como afectan a lossng de la empresa.

Recordemos que los ingresos de la empresa (0 ventamidades monetarias) son el resultado de

multiplicar la cantidad vendida por el precio datee

IT=P-Q

En el caso de urdemanda elastica
a) Sidisminuimos el preciq la cantidad demandada crecera en mayor proponeaino que
los ingresos de la empresa crecerdga que el menor ingreso al vender mas barato se
compensa con un mayor aumento de las cantidaddglasn
b) Siaumentamos el precida cantidad demandada caera en una mayor propopé lo que
losingresos totales disminuiranpuesto que el mayor ingreso por vender mas cgp@ste
con la disminucion importante de cantidades versdida
En el caso de undemanda inelastica
a) Sidisminuimos el preciq la cantidad demandada aumentara pero en una ep@Tcion,
por lo que losingresos disminuirdn Efectivamente, el aumento de las ventas no son
capaces de compensar el menor ingreso sufrido pbaeatamiento del precio.
b) Si aumentamos el precip la cantidad demandada disminuira pero en una meno
proporcién, por lo quds ingresos aumentaran

En el caso de undemanda unitaria:
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a) Sidisminuimos el preciq la cantidad demandada aumentara en la mismangioppy los
ingresos totales permaneceran inalterados
b) Siaumentamos el preciola cantidad demandada disminuira en la misma peapy y los

ingresos totales permaneceran inalterados

_AQ P +P, _ -20000 4500 _ _

E _AQ =
ARCOP ~ A Q,+Q, 1500 60000

E =£DP1+P2 =_5000 4500 =
ARCOP = AD Q, +Q, 1500 75000

-0,2
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_AQ E!Pl + P, _ —30000 4500

=-18

£ _AQ =
ARCOP = A Q, +Q, 1500 50000
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EFECTOS SOBRE

TIPO DE DEMANDA VALOR
LOS INGRESOS CALIERE

AUMENTOS DEL Tipo de producto
PRECIG>Disminucion Existencia de sustitutivos
: de los ingresos cercanos
DEMANDAD ELASTICA |EP |>1 )
DISMINUCION DEL Homogeneidad del productq
PRECIC>Aumento de| Ciclo de vida del producto

los ingresos avanzado

AUMENTOS DEL Tipo de producto
PRECIOC>Aumento de| Inexistencia de sustitutivos
) los ingresos cercanos
DENADA INELASTICA |EP |(1
DISMINUCION DEL Diferenciacion del producto

PRECIO2Disminucién| Primeras fases del ciclo de vifa

de los ingresos del producto

VARIACIONES DEL

5.4) La elasticidad precio de la demanda Yy su idacon el beneficio de la empresa. La elasticidad
critica.

En el apartado anterior hemos podido observar qeaosftiene la elasticidad precio de la demandeesob
los ingresos de la empresa, sin embargo, en muasos a la empresa no le interesa el aumento de las
ventas, sino el aumento de los beneficios, y uneatnde los ingresos no tiene porque suponer un
incremento de los beneficios.

Por ejemplo, imaginemos una empresa que tienerlasticidad precio de la demanda igual a la unidad,
tal y como vimos en el apartado anterior, una disicidn del precio aumentara la cantidad demandada e
igual proporcion, por lo que los ingresos se maidrém constantes pero ¢y qué ocurre con los berefici
de la empresa? La respuesta es que disminuirartivafeente ingresamos lo mismo que antes de la
disminucién del precio, pero hay que fabricar maglades (fruto del aumento de la demanda) lo que

implica mayores costes, luego igual ingreso pergomes costes se traducen en un menor beneficio. Un
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mismo analisis se podria hacer para un aumentosderécios, asi, si ingresamos la misma cantidad, p
tenemos que fabricar menos unidades ya que la dienfencaido, tendremos menos costes, por lo que el

beneficio aumentara.

Una forma de medir el efecto tiesensibilidad de nuestra demanda a las variacioseale los precios
sobre el beneficioes trabajar con lalasticidad critica de la demanda, el concepto es similar al visto

anteriormente, pero en lugar de trabajar con eipse utiliza el margen de contribucién unitério:

(Expresion 6)

En el caso de que trabajemos con datos discretos:

(Expresion 7)

VALOR DE LA - EFECTOS SOBRE EL
ELASTICIDAD CRITICA VARLASIONIRIEEIHNEEN BENEFICIO
|E - | -1 Al alza No varia
critica A la baja No varia
|Ecr|'tica | >1 Al alza Disminuye
A la baja Aumento
Al alza Aumento
|Ecr|'tica | <1 ) . .
A la baja Disminucion

Ejemplo:

a) Sabemos que la empresa Celevespi del ejem@oarttene unos costes variables unitarios de 6p0€

soporta unos costes fijos de 25.000€. Si la em@essta planteando tomar la decision de subieel@

2 Recordamos que se calcula como el precio unitaeioos el coste variable unitario:
m=p-¢
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de 1500€ a 3000€ y estima que las ventas pasard0.0@0 a 20.000 unidades y la variable princip

tener en cuenta es el beneficio ¢ Aumentara elgpdecias motocicletas?

Vimos en el apartado anterior que la elasticidad de la demanda en este punto es ingual a ladjnida

gue por tanto las variaciones en el precio no afeatlos ingresos totales. Sin embargo si al subi

=

a

er

precio se ingresa lo mismo, pero hay que fabricanas unidades los beneficios deben aumentar

(efectivamente, a igualdad de ingresos pero memosss los beneficios seran mayores). Comprobemos

que la elasticidad critica es menor que 1 (en \&dspluto):

Margen de contribucion unitario Cantidad
900€ 40.000 unids
2.400€ 20.000 unigsd

Puesto que disponemos de datos discretos de la aevdemanda utilizaremos la expresion

E

= AQ gutm, _ - 20000 3300 _ ~073
Am Q, +Q, 1500 60000

La elasticidad es menor que uno (en valor absolielo un aumento de los precios se traduce e
aumento de los beneficios. Comprobemos que es asi:

B=IT-CT=P - Q — CF + CTV) = P.Q- (CF + Cv - Q)= 5(0-40.000)-
(25.000+600-40.000)=60.000.000-24.025.000=35.97%&.00

Si la empresa aumenta el precio a 3.000€, lossogree mantendran pero los costes seran menores

que se fabrican menos cantidades:

B°=IT — CT=P-Q —( CF + CTV) = P-Q- (CF + Cv - Q)=0(®-20.000)-
(25.000+600-20.000)=60.000.000-12.025.000=47.97%.00
Efectivamente el beneficio ha aumentado, por lolg@mpresa tomaria la decision de subir sus preci

si la variable decisoria fuese el beneficio.

b) ¢ Qué decision tomaré la empresa si al subieeiplas unidades vendidas pasan de 40000 a 350(
Vimos en el apartado anterior que la elasticidatiprde la demanda es en valor absoluto en este
inferior a la unidad, y que un aumento en los prae traducia en un aumento de los ingresos tpt

pero ¢,qué ocurrird con el beneficio?

n un

ya

0?

cas

ales




_AQ E tm, _ —5000. 3300

critica Am Q,+Q, 1500 75000 !

_4Q jmtm, _ -30000 3300 _
critica Am Ql + Q2 1500 50000

E =-132
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Si subimos el precio:
B°=IT-CT=P - Q—(CF + CTV) = P-Q- (CF + Cv - @3000-10.000)-(25.000+600-10.000)=
23.975.000€

Luego si la decisién se apoya Unicamente en el lnémeb deberiamos aumentarlo.

6) Elasticidad cruzada de la demanda al precio

Con este nombre se hace referencia al instrunger@drata de medir los efectos de las variaciordegl

precios de otros productos en la demanda de nwerspeesa; de forma matematica:

_ Variacionp orcentualcantidaddemandadadelproductoX
Variacionp orcentualdelpreciodelproductoY (Expresion 8)

Ex—Y

Dependiendo del signo podemos saber de que tigmedes estamos hablando:

Elasticidad Tipo de bien
E,,>0=>Elasticidad cruzada positiva Bienes sustitutivos
E,<0=>Elasticidad cruzada negativa Bienes complementarios

E,,=0=>Elasticidad cruzada nula Bienes independientes

Si una disminucién en el precio del producto Y, lioguna disminucion en la demanda der&lgcion
positiva) hablamos debienes sustitutivos este es el caso de productos como la mantequilk
margarina, o la carne y el pescado, el transpaitéqo en tren o autobls. Efectivamente un aumesito d
precio de los billetes de tren (bien Y) puede hdisninuir su demanda y hacer aumentar la de asitobu
(bien X).

Si una disminucién en el precio del producto Y, liogpun aumento en la demanda de rlgcion
negativa) hablamos deébienes complementarios este es el caso de los coches y la gasolinaagie |
estaciones de esqui y el material deportivo pagaias de los ordenadores personales y el software
informatico, etc. Si disminuye el precio de loseaddores personales (bien Y) aumentara la demanda d

éstos pero también de software informatico (bien X)
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También es posible que no exista ninguna relaciémlen dos bienes, lo que implicara que la elaktiti

cruzada sea nula.
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