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Propuesta de un modelo
para la fijacion de precios

por JOSE LUIS PARIENTE

Jo=d Luis Pariente

La fijacion de precios en el medio de los estudios fotograficos sigue siendo, todavia, un
proceso arbitrario y con muy pocas bases administrativas. En este articulo José Luis
Pariente propone un modelo que toma en cuenta aspectos tan importantes como los costos
de oportunidad y las tasas de retorno que ofrecen los instrumentos financieros.

omando en consideracién va-
rios analisis de métodos cono-
cidos sobre fijacion de precios,
y en base a la experiencia del
mercado mexicano, conside-
ramos que un modelo adecuado para la
fijacion de precios en los estudios de
fotografia profesional debe partir, inva-
riablemente, de la determinacion riguro-
sa, tanto de los costos de produccion
como de los de operacidn, estimando un
promedio anual de fotografias que per-
mita prorratear los costos fijos.

A estos costos habrian de afiadirse, si
el fotégrafo es el propietario y no perci-
be un sueldo, los costos de oportunidad
correspondientes, as{ como los deriva-
dos del local que ocupe el estudio en el
caso de que éste también sea propiedad
del fotégrafo o parte de su casa.

Una vez determinados los valores ante-
riores, recomendamos la aplicacién de un
sobreprecio calculado en funcién de la tasa
de retorno aplicable al capital de trabajo que
utilice el fotégrafo.

El precio determinado de la manera ante-
rior, deberd compararse con los de la compe-
tencia y hacerse los ajustes que el fotografo
considere convenientes, en funcién de la
demanda en los segmentos de mercado que
se deseen atacar.

El esquema aqui mostrado resume los
conceptos anteriores con objeto de ilustrar
en forma mds amplia el modelo.

Los pasos sefialados en el modelo son los
siguientes:

1 Investigacion del mercado
Tal como lo sugiere el Dr. Schabaker, el
primer paso que debe realizarse en un proce-
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so de fijacion de precios es el de determinar
el mercado o segmentos de mercado que el
estudio desea atacar. Una vez seleccionado
éste, hay que efectuar una investigacion del
mismo con objeto de determinar quienes son
los competidores, sus precios y estrategias,
asi como los salarios en plaza y los costos de
los diversos materiales y equipos que van a
utilizarse en la operacion del estudio.

2 Monto de la inversion

En este apartado se debe determi-
nar el monto del capital de trabajo del
estudio. Esto incluye los siguientes
conceptos:

e Terreno y construccion que ocupa el es-
tudio, sélo en el caso en que sean propie-
dad del fotégrafo

e Equipo fotogrifico y de iluminacién

o Cualquier otro tipo de inversiones que se
hayan hecho en el estudio, tales como
mobiliario y equipo de oficina, equipo de
computo, vehiculos, instalaciones espe-
ciales, etcétera.

3 Tasa de retorno deseada

La tasa de retorno deseada se deberd
determinar de acuerdo a los rendimien-
tos sobre las inversiones que proporcio-
nan los distintos instrumentos financieros
disponibles en la plaza. Se fija como un
porcentaje anual.

4 Costos de Produccion (CP)
Se consideran en este apartado los si-
guientes conceptos:

Costo de la pelicula

Costo del proceso de revelado

Costo de las previas

Costo del dlbum de previas

Impresion y montaje de la fotografia
definitiva

Retoques y acabados
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o Costos de empaque y envio

Todos estos costos son variables y se
deben determinar en forma unitaria.

5 Costos de Operacion (CO)

En el caso de este estudio, y por facilidad
de andlisis, los costos de operacidn se supo-
nen todos fijos, y se consideran sélo los
siguientes, determinando promedios totales
anuales:

e Salario de recepcionista-auxiliar. Inclu-
ye seguro social, Infonavit y demds pres-
taciones, as{ como los impuestos.
Depreciacion del equipo de trabajo
Consumo de energia eléctrica

Consumo de agua

Teléfonos

Honorarios del contador

Publicidad

Papeleria y utiles de oficina

Cuotas de Asociaciones

Asistencia a Cursos, Convenciones y
Seminarios o suscripcion a revistas espe-
cializadas.

o Mantenimiento

6 Costos de Oportunidad (CD)
Se consideran en este apartado los si-
guientes conceptos:

o Sueldo mensual del fotégrafo

e Rentadellocal, en el caso que sea propie-
dad del fotdgrafo, determinada como
importe mensual.

El célculo para establecer el sueldo del
fotdgrafo puede ser muy variable, ya que no
se dispone de datos que puedan servir de
guia. En los Estados Unidos, por ejemplo, la
ASMP (American Society of Photographers
in Communication) , tiene establecido indi-
ces diarios para estos sueldos, dentro de su
Cddigo de Estdndares Minimos. En nuestro
caso, una alternativa posible puede ser 1a de
utilizar un factor aplicable al salario minimo
vigente en cada zona del pais, que variard en
funcion de la experiencia y el prestigio del
fotografo.

En este apartado, y para fines exclusi-
vos de nuestro caso, no consideraremos
el costo de los equipos fotogrificos y de
iluminacién, por considerar que la opor-
tunidad de renta de estos 1tiles profesio-
nales, en nuestro medio, no es una
practica comun.

7 Utilidad esperada (U)

Lamanera de determinar la utilidad espe-
rada se basa enel andlisis de la tasa de retorno
sobre la inversion, determinada en el punto
3, tomando como base el porcentaje anual,
mis alto que ofrecen los instrumentos finan-
cieros a la fecha.

8 Determinacion del precio de venta
®.v.)

El precio de venta se determina convir-
tiendo todos los costos a unitarios, sumando-
los y afiadiéndoles la utilidad esperada. La
ecuacion matematica serfa la siguiente:

PV.=CP+CO+CD+U
9 Ajustes finales

La fijacion del precio a que se llegue en el
punto anterior debe ser s6lo una base de partida.

La contrastacion de esta cantidad con los precios
existentes en plaza, investigados al inicio del
proceso, le dardn al fotdgrafo una idea mas clara
de la situacion particular de su estudio y serd su
decision la de mantener el precio determinado en
¢l analisis o ajustarlo en funcion a las considera-
ciones de mercado que él juzgue convenientes.

*Este articulo estd tomado de la ponencia que presentani el
arquitecto José Luis Pariente durante Ia proxima convencidn de
la Sociedad Mexicana de Fotégrafas Profesionales, en Pucbia,
del 26 al 30 de julio proximos. Durante su conferencia, ¢l autor
explicari con detalle el método, y 1o aplicard a un caso prictico
para ejemplificar y aclarar dudas.
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Step On

Eltrabajo profesional requiere de herramientas
profesionales. Las amplificadoras son muy tiles para
el servicio ala clientela comercial. Y los equipos de
miniab sirven muy bien para el trabajo de impresién
ytevelado,

Pero cuando se trata de hacer paquetes de
retrato, se necesita una impresora profesional
para paquetes. La impresora Step One tiene lo
que usted ha estado buscando en lo que toca a
calidad, versatilidad y eficiencia.

La Step One ha sido diseiiada para ser
operada de manera sencilla, dentro del estudio,

o escriba a:
Lucht Engineering
11201 Hampshire Ave. South

Bloomington, MN 55438 U.S.A.

. la impresora
de los profesionales

Si desea recibir un folleto gratuito, en espaiiol, que explica métodos e
ideas rentables para comercializar retratos en volumen, por favor llame

con luz de dia. Su microprocesador cuenta con
un visor digital que lo guia a usted por los pasos
iniciales y luego se encarga por completo de
controlar el avance del papel y otras funciones.
Los cajones de lentes intercambiables permiten
emplear maltiples formatos de pelicula.
iAhorra usted papel, tiempo y dinero!

Distribuida en México

por Kodak Mexicana
teléfono (5)326-3737.

Tel.: (612)829-5444
Fax: (612) 829-7544




