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Juego de la fijación de precios dinámicos

En la próxima clase jugare  mos al ju  ego d  e la fijación de pre  cios d  iná  mic  os  .  A mo  do de
preparación, reflexione sobre el juego, responda a las preguntas de la página siguiente y
en tre g ue e s ta ho ja a l pr o fe so r a djunto (TA) a l inic io de la c la s e.

Descr ipc ión d e la gue rr a de los preci os din ámicos :

Hay 100 c  lientes y do  s e  mpresas.

Fase de lealtad: Cada empresa decide si crear una buena base de clientes leales.  Con un
co  ste de  250$, cada emp  re  sa garantiza qu  e 30 clientes c  omprarán sin d  uda su  s p  ro  duc  tos
sin importar el precio.

Fase de fijación de precios: Con el lanzamiento de una moneda se determina qué
emp  re  sa e  mpie  za p  rimero.  Ambas co  mie  nzan con u  n precio tentativo de 50$.  Para
simplificar, las empresas só  lo pue  de  n fijar los siguientes p  re  cios: 50$  , 4  0$,  30$, 20$ o
1 0$ .  La fas e d e fijac ió n d e p rec io s te rmin a en el mo me n to e n q u e am b as e mp res as h ayan
efectuado algún movimiento y una de ellas anuncie: “No hay cambios”.

• Si los p  re  cios pe  rmanecen en 50$, ambas empre  sas se reparten e  l me  rc  ado  , ve  ndien  do a
50 clientes cad  a una.

• Si una empresa acaba con un precio más bajo, obtiene todos los clientes que no
sean leales a la e  mpresa con e  l precio más alto (10  0 ó 70), mientras q  ue la empresa
con e  l p  recio mayor sólo ve  nde a sus c  lien  te  s leales (0 ó 30  ).

• Si am b as em p res as ac ab an c o n el m is mo p re ci o , me n o s d e 5 0$ , la prime ra en fijar
dicho p  re  cio obtiene todo  s los clientes q  ue no sean le  ales a la otra firma (10  0 ó
70) mie  ntras que e  sa firma s  ólo ven  de a su  s clientes leale  s (0 ó 30).

Pagos e  n el juego. Cad  a firma des  ea maximiz  ar s  u propio be  nefic  io = ingre  sos meno  s
co  stes p  or lealtad (0$ o 2  50$) … las e  mpre  sas no tie  nen o  tros c  os  te  s.

Ejemplo de juego.  (La intención de este ejemplo no es enseñar la manera correcta o
incorrecta de jugar).  En la fase de lealtad, la empresa A crea lealtad mientras que la
B no lo hace.  En la fase de fijación de precios, la empresa B gana el lanzamiento de
mo n ed a.  Perm an ec e e n 5 0$ .  La empresa A b aja en t o n ce s su p re c io a 3 0$ .  La
empresa B redu  ce su precio a 2  0$.  La e  mpre  sa A pe  rmanec  e en  30$ y finaliza el
juego.  El beneficio de A es 30  *3  0$ - 250$ =  650$  .  El b  eneficio de B es 70*20$ - 0$
= 1400$.
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¿Cómo jugaría usted?

¿Q u é h aría e n las s igu ie n te s d o s s itu ac io n e s?  Le rogamos razon e brevemente sus
respuestas.

1. Usted ha invertido en clientes leales, pero la otra empresa no.  Ganan el
lanzamiento de moneda y deciden vender más barato que usted a un precio de
40$.
¿Cómo respondería?  ¿Por qué?

2. Ni usted ni su oponente han invertido en clientes leales.  Usted gana el
lanz  amiento de la mon  eda.  ¿Perma nece en  5 0$ o re ba ja e l p rec i o ?  S i ve nde
a un precio más bajo, ¿a qué precio?  ¿Por qué?

3. Qué tiene previsto hacer:  ¿invertir en clientes leales o no?

Su nombre: __________________________


