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PROLOGO

Este nuevo numero de las Comunicacio-
nes Cientificas y Tecnoldgicas Anuales,
que contiene los trabajos presentados a las
Jornadas de Comunicaciones Cientificas y
Tecnoldgicas 2024, organizadas por la Fa-
cultad de Arquitectura y Urbanismo en octu-
bre de ese afo, representa un paso mas en
el proceso de crecimiento de este espacio
de difusion e intercambio que disponen los
docentes, investigadores, becarios, estu-
diantes de grado y posgrado, no docentes y
la comunidad académica en general perte-
neciente a nuestra facultad, otras unidades
académicas de la Universidad Nacional del
Nordeste y de la regién, para dar a conocer
sus producciones. Estas jornadas se nutren
de trabajos realizados en los campos de Do-
cencia, Investigacion, Extension, Gestion, y
abarcan una amplia variedad tematica, refe-
rida a las distintas areas de las carreras de
Arquitectura y de Disefio Grafico como asf
también de la oferta de posgrado de esta
casa de estudios. La consolidacion y cre-
cimiento de este espacio se ven reflejados
en el volumen de produccion que en estos
Ultimos afios se ha sostenido y acrecenta-
do de manera sostenida, y que se plasman
tanto en el material que contiene este nue-
vo libro como también en los contenidos de
la revista institucional ADNea, que al igual
que en los ultimos 12 afos publicara este
aflo una seleccion de los mejores trabajos

presentados en estas jornadas. Ambas pu-
blicaciones son producciones periddicas de
la Editorial de la FAU. La importante produc-
cion evidencia el compromiso e interés que
tiene la comunidad académica de nuestra
facultad por compartir los resultados de
sus actividades anuales tanto al interior de
la FAU como al medio social en general, lo
cual es valorado institucionalmente desde la
perspectiva de que constituye un excelente
ambito de conocimiento y reflexion sobre
las préacticas propias y de los demés colegas
en general, que redundan en el continuo me-
joramiento de la calidad de la facultad. A su
vez, también es una excelente vidriera para
mostrar la produccion de lo que anualmente
se realiza en las carreras de grado y posgra-
do que se imparten en nuestro ambito. La
edicion 2024 de las jornadas se desarrolld
con sesiones presenciales y exposiciones
de poster de los trabajos en los pasillos de
la FAU, con un alto grado de compromiso y
participacion de la comunidad académica.
Por todo lo expuesto, quienes organizamos
estas jornadas y dirigimos los pasos insti-
tucionales actuales de la facultad agradece-
mos esta labor realizada y alentamos a to-
dos los docentes, investigadores, becarios y
estudiantes de grado y posgrado de nuestra
casa de estudios a continuar por esta senda
de crecimiento y consolidacion institucional.
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COMUNICACION

ESTRATEGIAS DE FIJACION

DE PRECIOS PARA SERVICIOS
DE DISENO: DESAFIOS
REGIONALES EN EL CONTEXTO
DE NUEVOS MEDIOS Y
FORMATOS

RESUMEN

La presente propuesta tiene como objetivo esclarecer las estrategias para
establecer precios en los servicios de disefio grafico, proporcionando a los
estudiantes una vision actualizada sobre como valorar y cobrar su traba-
jo. Dada la diversidad de campos y los nuevos escenarios en los que se
proyecta el disefio, no siempre es evidente qué estrategia sequir para de-
terminar los costos y acordar precios justos tanto para los clientes como
para los profesionales. En este sentido, es importante considerar tanto la
especializacion del profesional como su trayectoria, ya que esto afiade un
valor significativo al trabajo realizado y otorga ciertas garantias al producto
final. Por estas razones, presentamos un andlisis detallado del célculo de
costos de insumos y recursos, asi como del establecimiento de honorarios
y ganancias. Este enfoque puede aplicarse tanto a servicios como a produc-
tos, garantizando una valoracion justa y competitiva en el mercado.

PALABRAS CLAVE

Marketing; precio; servicio.
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Romero Dri, Esteban; Zurlo,
Claudia; Pajon, Roberto;
Silva, Natalia.

mercadotecniafau2@gmail.com

La asignatura Marketing y Ges-
tion Empresarial se encuentra
en el plan de estudios desde el
inicio de la carrera de Disefio
Grafico. Nuestro equipo docente,
compuesto por tres disefiadores
gréficos especializados en areas
audiovisuales, desarrollo web y
redes, mas un contador, ofrece
un enfoque integral y actualiza-
do sobre el marketing relevante
para los disefladores gréficos.
La interaccion entre la practica
profesional y la teoria académica
enriquece nuestro conocimiento
y garantiza una formacion com-
pleta para nuestros estudiantes.
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OBJETIVOS

+ Analizar las estrategias de fijacion de
precios mas efectivas para servicios de
disefio en la region, considerando las
particularidades econdmicas y culturales
del drea. La fijacion de precios basada en
el valor es crucial para el marketing rela-
cional (LOPEZ ARRAZOLA, 2013).

+ Evaluar el impacto de los nuevos me-
dios y formatos en la percepcion del valor
y la disposicion a pagar de los clientes,
identificando oportunidades y desafios
especificos.

+ Proponer recomendaciones practicas
para disefiadores y agencias de disefio,
que les permitan adaptar sus estrategias
de precios a las tendencias emergentes
y a las demandas del mercado regional.

INTRODUCCION O PLANTEO
DEL PROBLEMA

¢Como cobro si no soy conocido?
¢Qué hago si no tengo experiencia?
“No se vende nada, aunque llevo
afos trabajando en el rubro..." Estas
son inquietudes comunes en esta
profesion. Pero, ¢son realmente
fundadas estas preguntas si consi-
deramos todo el trabajo que impli-
ca un programa de comunicacion?
Disefiar implica tener en cuenta nu-
merosos aspectos: desde el estudio
del publico, la seleccion de estrate-
gias y canales, hasta la eleccion de
un lenguaje y su reflejo creativo en
algun formato grafico (MONFERRER
TIRADO, 2015). Entonces, ;debemos

empezar por desmentir las pregun-
tas con las que inicia este texto?

Es natural que cualquier persona en
un campo desconocido sienta mie-
do e inseguridad. La falta de resul-
tados inmediatos puede hacernos
pensar en un futuro desalentador o
incierto. Sin embargo, si sabemos
hacer nuestro trabajo, sabremos
que hay una serie de servicios que
debemos cobrar y luego surge la ta-
rea de ponerles precio.

El precio juega un papel crucial en el
marketing, ya que puede ser un fac-
tor decisivo para atraer a los clientes
segun sus necesidades y expecta-
tivas. Un precio bien establecido no
solo puede captar la atencion del
cliente, sino también persuadirlo a
elegir un producto o servicio sobre
otros disponibles en el mercado. Al
respecto, Kotler (2000) explica: “La
gestion de marketing debe adaptar-
se a las tendencias emergentes y a
las demandas del mercado regional”.

Cobrar sin ser conocido es un de-
safio comun para los nuevos profe-
sionales. La clave estad en demostrar
el valor de tu trabajo a través de un
portafolio soélido y testimonios de
clientes satisfechos. Ofrecer precios
competitivos al inicio puede ayudar a
atraer a los primeros clientes (RAJU
Y ZHANG, 2010). Todos comienzan
en algun lugar, y la falta de experien-
cia puede ser compensada con una
fuerte ética de trabajo, disposicion
para aprender y adaptabilidad. Par-
ticipar en proyectos voluntarios o
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colaborativos puede ayudar a ganar
experiencia y construir una reputa-
cion. Es fundamental entender que el
disefio no es solo una cuestion esté-
tica, sino una herramienta de comu-
nicacion estratégica. Cada proyecto
implica investigacion, planificacion y
ejecucion cuidadosa, lo que justifica
el costo de los servicios (SIMON Y
FASSNACHT, 2019). Existen diversas
estrategias para establecer precios,
como precios basados en el valor
percibido, precios por hora o precios
por proyecto. Es importante encon-
trar una estrategia que refleje el valor
del trabajo y sea justa tanto para el
profesional como para sus clientes.

ESTIMACION DE COSTOS

Cuando se enfoca en la politica de
precios, es esencial considerar los
métodos basados en el costo. Estos
métodos se refieren al desembolso
econdémico realizado para la produc-
cién de un bien o la oferta de un ser-
vicio (SANTESMASES MESTRE, 2018).
El costo incluye varios componentes,
como la compra de insumos, el pago
de la mano de obra, los gastos de
produccion y los gastos administra-
tivos, entre otras actividades.

En la estimacion de costos debe-
mos tener en cuenta todos los cos-
tos comprometidos de un estudio
de disefo para cerrar un proyecto
con éxito. La demanda establece
un limite superior para el precio de
nuestro producto o servicio, mien-
tras que el costo establece el limite
inferior para el precio del servicio
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que ofrecemos. Esto significa que el
precio debe ser lo suficientemente
alto para cubrir todos los costos y
generar un beneficio, pero también
lo suficientemente competitivo para
atraer a los clientes.

Costos fijos. Son aquellos gastos
que siempre se deben pagar, inde-
pendientemente del nivel de pro-
duccion del estudio u organizacion.
Estos incluyen el alquiler de la ofi-
cina, los dividendos de oficinas, los
sueldos, las cuentas bésicas (luz,
agua, municipalidad), la telefonia e
internet, los gastos de administra-
cion y ventas, el pago de seguros,
entre otros. Estos costos no varian
con el volumen de produccion y de-
ben ser cubiertos para mantener el
funcionamiento del estudio.

Costos variables. Son aquellos
gastos que se deben pagar para
producir productos o prestar algun
servicio. Estos incluyen la mate-
ria prima, los insumos, la mano de
obra, los costos de distribucion, las
comisiones de ventas, los provee-
dores, entre otros. A diferencia de
los costos fijos, los costos variables
fluctian con el nivel de produccion.
Cuanto mas se produzca, mayores
serdn estos costos.

Para una correcta estimacion de
costos, es crucial identificar y se-
parar claramente los costos fijos
de los variables. Esto permite una
mejor planificacion financiera y una
fijacion de precios mds precisa. Ade-
mas, es importante considerar que la

demanda del mercado puede influir
en el precio final, estableciendo un
limite superior basado en lo que los
clientes estan dispuestos a pagar.

En resumen, la estimacion de cos-
tos es un proceso fundamental
que ayuda a determinar el precio
adecuado para los productos o ser-
vicios ofrecidos por un estudio de
disefio. Al comprender y gestionar
adecuadamente los costos fijos y
variables, se puede asegurar la via-
bilidad econdmica del proyecto y la
competitividad en el mercado.

COMO CALCULAR EL PRECIO
POR UN SERVICIO

Es indispensable plantear bien el
célculo de costos de insumos y re-
cursos, asi como el establecimiento
de honorarios y ganancias. En el
anélisis de estrategias de precios,
es fundamental considerar el va-
lor percibido por el cliente (LOPEZ
ARRAZOLA, 2013). Un enfoque inte-
gral en las estrategias de marketing
es esencial para enfrentar los desa-
fios del mercado actual (SANTESMA-
SES MESTRE, 2018). Las estrategias
de precios deben ser flexibles para
adaptarse a las condiciones del
mercado (RESTREPO ABAD, 2007).

Ingreso pretendido: $300.000 mensual.

Gastos (costos fijos y costos variables):
$40.000 mensual.

Recaudar mensualmente: $300.000 +
$40.000 = $340.000 mensual.

A este monto mensual se tendra que
multiplicar por 12 meses, para asi te-
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ner el monto anual de lo que preten-
demos generar: $340.000 mensual x
12 meses = $4.000.000 anuales.

De esta manera, ahora tendremos
que calcular cudnto debemos ganar
al dia, teniendo en cuenta los dias
de vacaciones, feriados y sin con-
templar los fines de semana, esta-
riamos trabajando unos 220 dias al
ano: $4.000.000 anuales / 220 dias
=$18.000 por dia.

Aqui viene una de las partes mas
importantes. Si trabajamos 8 horas
al dia, pero si dedicamos 4 horas
que realmente podemos ofrecer de
servicio a nuestros clientes y las
otras 4 horas restantes podriamos
estar cerrando presupuestos, revi-
sando email, cobrando a clientes,
haciendo reuniones de prospeccion,
etc. Entonces: $18.000 por dia/ 4 hs
al dia = $4.500 por hora.

Situviera un trabajo de disefio que lle-
varia 3 dias de produccién aproxima-
damente: $18.000 por dia x 3 dia de
trabajo = $54.000 el trabajo de disefio.

De otra manera, un trabajo de disefio
que llevaria 10 horas de produccion:
$4.500 por hora x 10 horas de traba-
jo = $45.000 el trabajo de disefio.

COMO CALCULAR EL PRECIO
DE PRODUCTO

Método del costo + margen
Ejemplo: costos de edicion de revista:

Precio = Costo Total Unitario + % Beneficio
Costo Variable Unitario = $ 10
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Costos Fijos = $ 10.000

Tirada total =5.000 ejemplares

Costo Total Unitario = Costo Variable
Unitario + Costo Fijo / Unidades produc-
cion = $10 +($10.000 / 5.000, ejemplo) =
$12. Se desea obtener un margen del 25%.
Precio de venta=$12x(1+0,25)=$15

Método del precio objetivo

1. Cantidad de equilibrio = CF / Precio —
Costo Var. Unit. = $10.000 / ($15 - $10) =
2.000 unidades

2. Precio objetivo = C.V.U. + CF + Benefi-
cio / Cantidad

Estimacion: se venderan los 5.000 ejem-
plares. Se desea obtener un beneficio de
$18.000

Precio objetivo = $10 + ($10.000 +
$18.000) / 5.000 = S 10 + ($28.000 /
5.000) =810+ 35,6 =3815,6

CONCLUSION

La tactica de fijar precios adecua-
dos para los servicios de un estudio
es una herramienta esencial en el
marketing para alcanzar los obje-
tivos. Las decisiones estratégicas
sobre precios no deben tomarse a
la ligera, ya que de ellas depende el
futuro del estudio u organizacion. Es
importante recordar que el precio es
la Unica variable del mix de marke-
ting (producto, precio, plaza, promo-
cion, las que se conocen como las
4P del marketing) que genera ingre-
sos. Por lo tanto, es crucial mante-
ner un equilibrio que permita, por un
lado, la aceptacion del mercado ob-
jetivo y, por otro, un beneficio ade-
cuado para la empresa.

Para implementar con éxito una es-
trategia de precios basada en el va-
lor, es necesario integrar y coordinar
cuidadosamente una estrategia bien
disefhada. En nuestra region existen
diferentes segmentos de mercado
dispuestos a pagar distintos precios.
Por ello, debemos adaptar la fijacion
de precios segun las caracteristicas
y necesidades de cada segmento,
teniendo en cuenta que los clientes
pueden reaccionar de manera di-
ferente a los precios de la compe-
tencia. La segmentacion permitira
ajustar los precios para maximizar la
captacion de clientes en cada grupo.

Ademas, es importante analizar los
precios de la competencia en nues-
tro mercado. Esto ayuda a reforzar
el posicionamiento del servicio o
producto y a decidir como competir
en términos de precio, calidad o ca-
racteristicas.
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