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¿Cuánto valen los servicios?

Elija la opción correcta

Para calcular el precio de un producto se tienen en cuenta aspectos fácilmente cuantificables, pero ¿cómo se decide el de algo tan inmaterial y variable como un servicio?

"Las estrategias de precios en las empresas de servicios son más complicadas que en las empresas que comercializan productos, (1)……………………………entran en juego factores más difíciles de cuantificar.

1.-


a) desde que





b) ya que

c) puesto




   
d) aún

 Prueba de ello es que lo que nos cuesta cualquier tipo de producto –desde un coche (2)…………………………… un bolígrafo– es “su precio”, mientras que lo que pagamos por unos determinados servicios tiene diferentes denominaciones según su naturaleza: tarifa, cuota, honorario, entrada, renta, peaje, tasa, prima, comisión...", explica Emilio de Velasco, profesor del Instituto de Empresa. 

2.-


a) hacia





b) a

c) hasta





d) para

La dificultad de fijar los precios de los servicios (3)……………………………,sobre todo, en su intangibilidad. 

3.-


a) provoca





b) radica


c) cuenta





d) ayuda

"Los servicios no son algo material, constituyen más bien una experiencia. No se pueden valorar hasta después de la compra y algunas de sus características son difíciles de juzgar (4)……………………………después de su consumo", explica Jesús Crespo, profesor de Cesma. 

4.-


a) incluso





b) ni siquiera


c) además





d) nada

Para desplegar una estrategia de precios eficaz, la empresa debe seguir unos pasos que le permitan maximizar las ventas, obtener una cuota de mercado, hacer frente a la competencia y conseguir que el cliente (5)……………………………el servicio de manera positiva.

5.-


a) perciba





b) percibiera


c) percibió





d) percibe

La intangibilidad de los servicios plantea dificultades en la determinación de los costes. El coste de producción de una lavadora se puede calcular con facilidad, pero no tanto (6)…………………………… cuesta producir un servicio de asesoramiento empresarial. 

6.-


a) lo que





b) que




c) el que





d) la que

Cuando los servicios tienen un soporte material, como un viaje en avión o una comida en un restaurante, es más sencillo. (7)……………………………, una empresa dedicada al head hunting sabe que la búsqueda de un director general puede tener una dificultad y duración muy variables, ya que el grado de personalización es muy grande. 

7.-


a) Como





b) Sin embargo


c) Así






d) Puesto que


Esto ocurre con todos los servicios puros que no tienen ninguna base tangible. "Para fijar los costes de producción, la empresa deberá (8)…………………… ……variables intangibles como el esfuerzo, la experiencia, la personalización o el tiempo que se ha dedicado a la prestación del servicio junto a los costes absolutamente cuantificables, como el alquiler de una oficina o los gastos de personal", explica Emilio de Velasco. 

8.-


a) darse cuenta




b) tener en cuenta


c) rendir cuentas




d) hacer cuentas

Una de las decisiones principales es si vamos a optar (9)…………………………… precios altos o bajos. La empresa no puede fijar precios altos si comercializa servicios básicos, con poco valor añadido. 

9.-


a) para






b) en




c) de






d) por

A medida que el servicio adquiera valor añadido y un carácter personal y único, (10)…………………………… mayor libertad para fijar el precio y optar por los precios altos, de prestigio. 

10.-


a) existirá





b) existiendo



c) exista





d) existía
Para Jesús Crespo, "sólo las empresas que consigan diferenciarse y posicionarse con algún atributo importante para los consumidores podrán cobrar precios más altos y estos precios, (11)…………………………… , podrán ser indicadores de la calidad del producto".

 
 11.-


a) en vez





b) cada vez



c) a su vez





d) ninguna vez

Es frecuente no tener idea de los honorarios de un abogado, un asesor fiscal o un arquitecto. Además, mientras el consumidor es capaz de elegir por sí mismo un producto, por muy caro que resulte, (12)……………………………que pregunte a amigos o familiares por su experiencia con determinados servicios.

12.-


a) está claro





b) es esencial



c) es evidente





d) es seguro

José María Juan, profesor de marketing de ESIC, asegura que "el concepto de nivel justo de precios, lo que las cosas deberían costar, está presente en la mente de (13)……………………………de los consumidores con respecto a los productos pero no así con respecto a los servicios". 

13.-


a) parte grande




b) gran parte


c) grandes





d) aparte

(14)……………………………los servicios los proporcionan personas, es esencial una correcta selección, formación y motivación de los empleados. 

14.-


a) Salvo que





b) Dado que



c) Excepto que




d) En caso de que

Si contratamos los servicios de un abogado, no sólo valoraremos los resultados obtenidos por el profesional, (15)……………………………también el trato recibido, si existe feeling entre nosotros, si nos mantiene informados... 

15.-


a) pero






b) pues




c) sí






d) sino
En un viaje, tendremos en cuenta la amabilidad y la atención del personal del hotel o los conocimientos del guía. Es posible que nos (16)……………………………a domiciliar la nómina en un banco determinado sólo porque nos llevamos bien con el director de la sucursal.

16.-


a) decidiéramos




b) decidamos



c) decidíamos





d) decidimos

Los precios de los servicios no tienen un carácter tan fijo como los productos. Algunas veces, (17)……………………………el prestador de los servicios sabe cuánto va a cobrar hasta que no acaba su tarea. 

17.-


a) no






b) ni




c) incluso





d) o
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Solución
¿Cuántos valen los servicios?

"Las estrategias de precios en las empresas de servicios son más complicadas que en las empresas que comercializan productos, (1)……………………………entran en juego factores más difíciles de cuantificar.

1.-


a) desde que





b) ya que
c) puesto




   
d) aún

 Prueba de ello es que lo que nos cuesta cualquier tipo de producto –desde un coche (2)…………………………… un bolígrafo– es “su precio”, mientras que lo que pagamos por unos determinados servicios tiene diferentes denominaciones según su naturaleza: tarifa, cuota, honorario, entrada, renta, peaje, tasa, iguala, prima, matrícula, comisión...", explica Emilio de Velasco, profesor del Instituto de Empresa. 

2.-


a) hacia





b) a

c) hasta





d) para

La dificultad de fijar los precios de los servicios (3)……………………………,sobre todo, en su intangibilidad. 

3.-


a) provoca





b) radica

c) cuenta





d) ayuda

"Los servicios no son algo material, constituyen más bien una experiencia. No se pueden valorar hasta después de la compra y algunas de sus características son difíciles de juzgar (4)……………………………después de su consumo", explica Jesús Crespo, profesor de Cesma. 

4.-


a) incluso





b) ni siquiera


c) además





d) nada

Para desplegar una estrategia de precios eficaz, la empresa debe seguir unos pasos que le permitan maximizar las ventas, obtener una cuota de mercado, hacer frente a la competencia y conseguir que el cliente (5)……………………………el servicio de manera positiva.

5.-


a) perciba





b) percibiera


c) percibió





d) percibe

La intangibilidad de los servicios plantea dificultades en la determinación de los costes. El coste de producción de una lavadora se puede calcular con facilidad, pero no tanto (6)…………………………… cuesta producir un servicio de asesoramiento empresarial. 

6.-


a) lo que





b) que




c) el que





d) la que

Cuando los servicios tienen un soporte material, como un viaje en avión o una comida en un restaurante, es más sencillo. (7)……………………………, una empresa dedicada al head hunting sabe que la búsqueda de un director general puede tener una dificultad y duración muy variables, ya que el grado de personalización es muy grande. 

7.-


a) Como





b) Sin embargo


c) Porque





d) Puesto que


Esto ocurre con todos los servicios puros que no tienen ninguna base tangible. "Para fijar los costes de producción, la empresa deberá (8)…………………… ……variables intangibles como el esfuerzo, la experiencia, la personalización o el tiempo que se ha dedicado a la prestación del servicio junto a los costes absolutamente cuantificables, como el alquiler de una oficina o los gastos de personal", explica Emilio de Velasco. 

8.-


a) darse cuenta




b) tener en cuenta


c) rendir cuentas




d) hacer cuentas

Una de las decisiones principales es si vamos a optar (9)…………………………… precios altos o bajos. La empresa no puede fijar precios altos si comercializa servicios básicos, con poco valor añadido. 

9.-


a) para






b) en




c) de






d) por
A medida que el servicio adquiera valor añadido y un carácter personal y único, (10)…………………………… mayor libertad para fijar el precio y optar por los precios altos, de prestigio. 

10.-


a) existirá





b) existiendo



c) exista





d) existía

Para Jesús Crespo, "sólo las empresas que consigan diferenciarse y posicionarse con algún atributo importante para los consumidores podrán cobrar precios más altos y estos precios, (11)…………………………… , podrán ser indicadores de la calidad del producto".

 
 11.-


a) en vez





b) cada vez



c) a su vez





d) ninguna vez

Es frecuente no tener idea de los honorarios de un abogado, un asesor fiscal o un arquitecto. Además, mientras el consumidor es capaz de elegir por sí mismo un producto, por muy caro que resulte, (12)……………………………que pregunte a amigos o familiares por su experiencia con determinados servicios.

12.-


a) está claro





b) es esencial



c) es evidente





d) es seguro

José María Juan, profesor de marketing de ESIC, asegura que "el concepto de nivel justo de precios, lo que las cosas deberían costar, está presente en la mente de (13)……………………………de los consumidores con respecto a los productos pero no así con respecto a los servicios". 

13.-


a) parte grande




b) gran parte


c) grandes





d) aparte

(14)……………………………los servicios los proporcionan personas, es esencial una correcta selección, formación y motivación de los empleados. 

14.-


a) Salvo que





b) Dado que



c) Excepto que




d) En caso de que

Si contratamos los servicios de un abogado, no sólo valoraremos los resultados obtenidos por el profesional, (15)……………………………también el trato recibido, si existe feeling entre nosotros, si nos mantiene informados... 

15.-


a) pero






b) pues




c) sí






d) sino
En un viaje, tendremos en cuenta la amabilidad y la atención del personal del hotel o los conocimientos del guía. Es posible que nos (16)……………………………a domiciliar la nómina en un banco determinado sólo porque nos llevamos bien con el director de la sucursal.

16.-


a) decidiéramos




b) decidamos



c) decidíamos





d) decidimos

Los precios de los servicios no tienen un carácter tan fijo como los productos. Algunas veces, (17)……………………………el prestador de los servicios sabe cuánto va a cobrar hasta que no acaba su tarea. 

17.-


a) no






b) ni




c) incluso





d) o
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