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CARO O BARATO, ¢QUE ES MEJOR?

La respuesta a esta pregunta parece obvia,
todos preferimos un bien o servicio barato, mas
gue algo que consideramos caro, sin embargo,
el problema no esta, fundamentalmente, en el
precio de venta del producto o servicio, sino en
su contenido de valor y en la percepcion de valor
y satisfaccion que el consumidor desarrolle con
la adquisicion del respectivo bien o servicio.

Descartemos primero el hecho de no estar
hablando como “barato” lo relacionado con
productos de mala calidad o especificacion, esa
situacion, por supuesto, a cualquier precio es
caro, dado que no es una solucién satisfactoria
para la necesidad de las personas, de hecho es
comun el dicho: “lo barato, sale caro”, para
significar que la mala calidad acarrea
implicitamente mayor costo real por el perjuicio
gue ocasiona o por el costo de oportunidad de
no disponer de lo que se necesita justo en el
momento que se requiere.

A lo que nos referimos como barato es a bienes
y servicios de inferior especificacion, quizas sin
mayor valor agregado, pero los cuales cumplen
con satisfacer, al menos en forma basica, una
necesidad, y cuyo precio es considerado por el
adquirente como de poca significacion, dentro
de su capacidad de compra y percepcion de
valor.

Obsérvese que hemos introducido dos variables
importantes: capacidad de compra y percepcion
de valor. Exploremos su contenido, comenzando
por esta Ultima variable.
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La precepcion de valor es distinta para cada
individuo, segun la siguiente expresion:

Barato: si larelacion Valor percibido / Precio
pagado es alta.

Caro: si la relacion Valor percibido / Precio
pagado es inferior.

La relacion Valor percibido / Precio pagado
depende de la escala de valores, capacidades y
necesidades de cada individuo. Es claro decir,
por ejemplo, que frente al mismo bien o servicio,
dos personas distintas, con formacion,
experiencia y criterios diferentes, deben tener,
por supuesto, escalas de valor diferentes, con lo
cual, puede suceder que para alguno de los dos
individuos un mismo bien o servicio sea caro y
para el otro podria ser barato.

Sin embargo, en esta relacién, Valor percibido
| Precio pagado, también entra a influir la
capacidad de compra de cada individuo y su
relativa valoracion del dinero que destina a la
compra, lo cual para alguien puede ser mucho
dinero segun su disponibilidad, mientras que
para otra persona puede ser algo facil de
adquirir, que no exige una gran erogacién
monetaria, segun su propia disponibilidad de
dinero.

En todos los casos ante la variable precio
pagado, sin embargo, si el valor percibido es
bajo o insuficiente, casi que inevitablemente
llevara a pensar al comprador en algo caro, ya
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que no hay recompensa en la compra para su
expectativa o necesidad.

En general, cuando se trata de bienes o
servicios que van dirigidos a amplias
poblaciones de consumidores (mercados
masivos), sera preferible elegir una relacion de
Valor percibido / Precio pagado que conduzca
a la escala de lo barato, dado que en esos
segmentos amplios la mayoria de los clientes
seran personas de un nivel bajo de ingresos en
promedio. En este caso, la amplitud de mercado,
en cuanto al numero de clientes, permite una
produccién con mayores economias de costos y
en ocasiones también de escala y de alcance, lo
cual favorece un precio mas moderado, acorde
con un nivel de ingresos menor del consumidor,
en general.

Por el contrario, los bienes o servicios que van
dirigidos, en forma selectiva, a nichos de
mercado de alto ingreso, es preferible que
conduzcan a una relacién Valor percibido /
Precio pagado con alto significado, si bien el
precio pagado pueda ser superior. Como es,
generalmente obvio, en este tipo de casos, el
precio pagado, aunque mas alto en valor
monetario, no lo sera tanto frente a la
disponibilidad de dinero de este tipo de
adquirentes. Sin embargo, por la exclusividad,
este tipo de mercado es exigente en el valor
percibido, por lo cual, el bien o servicio debe

g

estar acompafado de caracteristicas, ventajas o
beneficios superiores, lo que lo conduce a ser un
bien diferenciado y por ende llega a ser muy
apreciado por el tipo de consumidor. Articulos de
caracter suntuario o de lujo encuadran muy bien
en una relacibn Valor percibido / Precio
pagado alta, aunque el precio pagado en forma
relativa sea superior a productos comparables,
si bien no iguales en especificaciones.

Como se observa de estos comentarios, aunque
hay mucho de objetividad en la relacion Valor
percibido / Precio pagado, también puede existir
un nivel de subjetividad muy grande.
Intrinsecamente, un bien o servicio puede
gustarle a wuna persona y a otra no,
independientemente que las dos tengan la
misma capacidad de compra, por eso
frecuentemente decimos “entre gustos no hay
disgustos”, refiriéndonos a las preferencias de
cada quien, lo cual es algo bastante subjetivo.
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