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FORMACIÓN DE PRECIOS EN LA INDUSTRIA
MANUFACTURERA DE MÉXICO

Re sul ta dos de una en cues ta*

Vi cen te Cas ta ñón,
Jo sé Anto nio Mu ri llo 

y Ja vier Sa las**

RESUMEN

En es te ar tícu lo se iden ti fi ca los orí ge nes y ti pos de ri gi de ces de pre cios que se pre -

sen tan en la in dus tria ma nu fac tu re ra me xi ca na. Así, con esa fi na li dad, du ran te el

se gun do se mes tre de 2005 se le van tó una en cues ta en la que par ti ci pa ron 398 em -

pre sas de di cho sec tor. Des ta can del aná li sis co rres pon dien te los si guien tes re sul ta -

dos. Pri me ro, las em pre sas man tie nen en pro me dio sus pre cios sin cam bio du ran te

un pe rio do cer ca no a seis me ses. Se gun do, la ma yor par te de ellas re vi sa sus pre cios

en un lap so pre de ter mi na do; sin em bar go, an te el efec to de per tur ba cio nes sig ni fi -

ca ti vas, más de la mi tad de las com pa ñías en cues ta das sue le mo di fi car es ta es tra te -

gia al efec tuar re vi sio nes con tin gen tes al com por ta mien to de las va ria bles que

afec tan su es ta do de re sul ta dos. Ter ce ro, la in fle xi bi li dad de los pre cios se aso cia en

la ma yor par te de los ca sos a los cos tos de pro duc ción y a la exis ten cia de con tra tos
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* Cla si fi ca ción JEL: E30, D40, L11. Pa la bras cla ve: ri gi dez de pre cios, in dus tria ma nu fac tu re ra,
reac ción asi mé tri ca de pre cios, re vi sión de pre cios tiem po de pen dien te, re vi sión de pre cios es ta do de -
pen dien te. Artícu lo re ci bi do el 4 de di ciem bre de 2006 y acep ta do el 21 de mar zo de 2007.

** Los au to res se de sem pe ñan como fun cio na rios de la Di rec ción de Pre cios, Sa la rios y Pro duc ti vi -
dad del Ban co de Mé xi co. La res pon sa bi li dad de las opi nio nes ex pre sa das en este do cu men to es ex clu -
si va de los au to res y no for zo sa men te coin ci den con las del Ban co de Mé xi co. Se agra de cen los va lio sos
co men ta rios de Da niel Chi quiar, Car los Ca pis trán, de los par ti ci pan tes del se mi na rio de la Di rec ción
Ge ne ral de Inves ti ga ción Eco nó mi ca del Ban co de Mé xi co, así como a dos dic ta mi na do res anó ni mos
de EL TRIMESTRE ECONÓMICO. El do cu men to fue en ri que ci do con la efi caz y de di ca da co la bo ra ción de 
Efrén Sá ma no y Dul ce Ma ría Espín do la.



ex plí ci tos e im plí ci tos. Cuar to, la reac ción de los pre cios es sen si ble al ti po y di rec -

ción de las per tur ba cio nes que afec tan a ca da em pre sa.

ABSTRACT

This pa per iden ti fies the ori gins and types of pri ce ri gi di ties that are pre sent in Me xi -

can ma nu fac tu ring in dus tries. The re sults we re ob tai ned through a sur vey ca rried

du ring the se cond se mes ter of 2005 with 398 par ti ci pa ting firms. The main fin dings 

may be sum ma ri zed as fo llows: First, on ave ra ge firms main tain their pri ces un -

chan ged for a pe riod clo se to six months. Se cond, the ma jo rity of firms re view their 

pri ce sche du les on a pre de ter mi ned pe riod of ti me; ho we ver, when sig ni fi cant

shocks oc cur, mo re than half switch to a pri cing stra tegy con tin gent on the evo lu tion

of the va ria bles that af fect their ba lan ce sheet. Third, pri ce stic ki ness is mainly as -

so cia ted to pro duc tion costs and to the exis ten ce of ex pli cit and im pli cit con tracts.

Fi nally, pri ces react to the type and di rec tion of the shocks that im pact each firm.

INTRODUCCIÓN

En es te ar tícu lo se ana li za los orí ge nes y ti pos de ri gi de ces de pre cios que

se pre sen tan en la in dus tria ma nu fac tu re ra me xi ca na. Esta iden ti fi ca -

ción es re le van te ya que la ve lo ci dad y mag ni tud de ajus te de los pre cios an te 

per tur ba cio nes di ver sas se de ter mi na, en gran me di da, por las es tra te gias de

re vi sión y ac tua li za ción de los pre cios que adop tan las em pre sas, así co mo

por las ca rac te rís ti cas y di rec ción de los di ver sos cho ques eco nó mi cos que

pue den in ci dir en la for ma ción de los mis mos.

El aná li sis que se efec túa se ba sa en una en cues ta que se rea li zó du ran te el

se gun do se mes tre de 2005, en la que par ti ci pa ron 398 em pre sas. La en cues ta

se ela bo ró con si de ran do, en tre otros, los es tu dios re cien tes que se han he -

cho den tro de la Red de Per sis ten cia Infla cio na ria (RPI),1 así co mo los que

rea li zó Alan Blin der, pa ra iden ti fi car las ca rac te rís ti cas de las ri gi de ces de

pre cios en di ver sas eco no mías.2 Así, la li mi ta ción que po dría en fren tar se en

la ela bo ra ción de en cues tas, aso cia da a la pre ci sión con que se for mu lan las

pre gun tas, lo gró aco tar se al con tar con la ex pe rien cia de la bibliografía

reciente en el estudio de rigideces de precios en otros países.
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1 Infla tion Per sis ten ce Net work (IPN).
2 Entre los es tu dios re fe ri dos des ta can los que se ela bo ra ron para Ale ma nia, Aus tria, Bél gi ca, Espa -

ña, Esta dos Uni dos, Fran cia, Ita lia, Paí ses Ba jos y Por tu gal.



Las prue bas que se pre sen ta a con ti nua ción in di can que, en pro me dio, las

em pre sas ma nu fac tu re ras en Mé xi co man tie nen sus pre cios sin cam bio por

un pe rio do cer ca no a seis me ses. Asi mis mo, los re sul ta dos su gie ren que las

prin ci pa les fuen tes de las ri gi de ces son la fi ja ción de pre cios con ba se en cos -

tos y la exis ten cia de con tra tos ex plí ci tos o im plí ci tos acor da dos con los

com pra do res. Por otra par te, pa re ce ría que en la in dus tria es tu dia da son

me nos im por tan tes las rigideces asociadas a fallas de información, o bien a

costos de menú.

La ma yo ría de las em pre sas ma nu fac tu re ras uti li za una es tra te gia de re -

vi sión de pre cios “tiem po de pen dien te”; es de cir, ana li zan en lap sos pre de -

ter mi na dos la op ti ma li dad de sus es que mas de pre cios. Sin em bar go, an te

un cam bio im por tan te en el en tor no (de or den mi cro o ma croe co nó mi co)

que in flu ya en sus re sul ta dos, la ma yor par te de ellas mo di fi ca su es tra te gia

de re vi sión ha cia una de ca rác ter “es ta do de pen dien te”. En di cho en fo que

la ac tua li za ción de los pre cios es con tin gen te a la si tua ción del pa no ra ma

re fe ri do.

La na tu ra le za de los cho ques que en fren tan las em pre sas ma nu fac tu re ras

tam bién es un fac tor de ter mi nan te en la reac ción de los pre cios. En par ti cu -

lar, la en cues ta in di ca que los pre cios tien den a ser más sen si bles a las per tur -

ba cio nes de ofer ta que a las de de man da. En el pri me ro de esos ca sos, las

em pre sas in for man que las al zas en los cos tos de in su mos tie nen un ma yor

efec to que las ba jas; en el se gun do, las con trac cio nes de la demanda tienen

un mayor efecto que las expansiones.

El pre sen te ar tícu lo con tie ne tres sec cio nes. En la pri me ra se des cri be la

en cues ta, las ca rac te rís ti cas de las em pre sas par ti ci pan tes y de la in dus tria a

la que per te ne cen. En la se gun da se ana li za los re sul ta dos de la en cues ta, el

ori gen y el ti po de ri gi de ces de pre cios que pre va le cen en la in dus tria ma nu -

fac tu re ra. En la ter ce ra se dis tin gue los efec tos que pue den te ner las per tur -

ba cio nes se gún su ori gen, di rec ción y mag ni tud. Fi nal men te se pre sen ta las

con clu sio nes.

I. ENCUESTA ACERCA DE LA FORMACIÓN DE PRECIOS

El es tu dio so bre la ri gi dez de pre cios que se pre sen ta en es te ar tícu lo se ba sa

en el aná li sis de los re sul ta dos ob te ni dos de una en cues ta.3 Este en fo que per -
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3 En los años re cien tes han des ta ca do dos me to do lo gías para es tu diar el pro ce so de for ma ción de
pre cios, am bas ba sa das en el aná li sis de mi cro da tos. Por una par te, se en cuen tran los es tu dios fun da men-



mi te dis tin guir en tre dis tin tas hi pó te sis cu yas pre dic cio nes son equi va len tes 

(por ejem plo el que los pre cios cam bien po co) o en las que las va ria bles ex -

pli ca ti vas no son ob ser va bles (co mo pue de ser el ca so de un acuer do im plí -

ci to en tre el com pra dor y el ven de dor). Así, se han rea li za do es tu dios que

re cu rren a es te ti po de ins tru men tos pa ra in ves ti gar los orí ge nes y las ri gi de -

ces de pre cios que se ob ser van en dis tin tas in dus trias.

La in ves ti ga ción de las ri gi de ces de pre cios me dian te en cues tas fue rea li -

za da por Blin der (1991 y 1994) y Blin der et al (1998) pa ra el ca so de los Esta -

dos Uni dos. Pos te rior men te, la RPI acor dó ela bo rar es tu dios pa ra ana li zar

las ri gi de ces de pre cios en va rios paí ses, en los que des ta can los si guien tes

ca sos: Fran cia (Lou pias y Ri cart, 2004), Ita lia (Fa bia ni et al, 2004), Ale ma nia 

(Stahl, 2005), Aus tria (Kwa pil et al, 2005), Bél gi ca (Au cre man ne y Druant,

2005), Espa ña (Álva rez y Her nan do, 2005), Por tu gal (Mar tins, 2005), Lu -

xem bur go (Lün ne mann y Mathä, 2006) y Paí ses Ba jos (Hoe be richts y Stok -

man, 2006). Ade más, se han rea li za do en cues tas si mi la res con el mis mo

pro pó si to pa ra: Ja pón (Na ka ga wa et al, 2000), Rei no Uni do (Hall et al,

2000), Ca na dá (Ami rault et al, 2005) y Sue cia (Apel et al, 2005).

Así, las en cues tas han re sul ta do un ins tru men to ge ne ral men te acep ta -

do pa ra la in ves ti ga ción del te ma que nos ocu pa. En par ti cu lar, el es tu dio

que aquí se pre sen ta fue ela bo ra do usan do es ta me to do lo gía por me dio de

una se rie de pre gun tas apli ca das di rec ta men te a las em pre sas. La fi na li dad ha 

si do co no cer los fac to res que in flu yen en la evo lu ción de sus pre cios, la

reac ción de los mis mos an te di ver sos cho ques en la eco no mía, los ele men tos 

que se to man en cuen ta pa ra mo di fi car los y, en ge ne ral, su pro ce so de for -

ma ción.

La bi blio gra fía dis po ni ble fa ci li tó la ela bo ra ción del cues tio na rio que se

uti li zó pa ra la en cues ta, ya que una li mi ta ción que oca sio nal men te se en -

fren ta con el uso de es te ti po de me to do lo gías es la for mu la ción in co rrec ta o

con fu sa de las pre gun tas, lo cual pue de oca sio nar ses gos en las res pues tas.

La es truc tu ra del cues tio na rio que se en vió a las em pre sas de la mues tra con -

tie ne dos sec cio nes: en la pri me ra se in da gó acer ca de las ca rac te rís ti cas de

las com pa ñías, así co mo del mer ca do en el cual par ti ci pan (com pe ten cia,

cos tos, ti po de clien tes, etc.). La se gun da, es tu vo orien ta da a in ves ti gar las

po lí ti cas de pre cios, des ta can do en par ti cu lar los si guien tes as pec tos: los fac -
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ta dos en la dis po ni bi li dad de gran des con jun tos de da tos con in for ma ción de pre cios. Tal es el caso de
Bils y Kle now (2004), para los Esta dos Uni dos; Dhyne et al (2005), para la Unión Eu ro pea, y Gag non
(2006), para Mé xi co. Por otro lado, se en cuen tran los aná li sis efec tua dos con base en en cues tas.



to res que in ci den en la de ter mi na ción y mo di fi ca ción de los pre cios; la im -

por tan cia que tie nen al gu nas teo rías re la ti vas a ex pli car su ri gi dez, y la reac -

ción de las em pre sas an te per tur ba cio nes eco nó mi cas de ori gen, mag ni tud y

di rec ción dis tin ta.4

1. Ela bo ra ción mues tral

La po bla ción ob je ti vo de la en cues ta se de fi nió co mo el con jun to de em pre -

sas ma nu fac tu re ras con una plan ta la bo ral ma yor de 100 tra ba ja do res, y que

se en cuen tran re gis tra das en el pa drón del Sis te ma de Infor ma ción Empre -

sa rial Me xi ca no (SIEM). El en fo que arro jó un mar co mues tral de 4 902 em -

pre sas. El ta ma ño de las em pre sas con si de ra das res pon dió a dos fac to res: i)

que en Mé xi co el vo lu men de la pro duc ción de las mi croem pre sas es re la ti -

va men te ba jo, y ii) el gran nú me ro de en cues tas que se re que ri rían pa ra ob -

te ner una mues tra re pre sen ta ti va de esos ne go cios.5 Ca be se ña lar que, da das

las ca rac te rís ti cas que se de ter mi na ron pa ra se lec cio nar la po bla ción ob je ti -

vo, el es tu dio con si de ró ex clu si va men te a em pre sas for ma les.

El con cep to uti li za do pa ra de fi nir el ta ma ño de la mues tra fue de ti po

pro ba bi lís ti co y es tra ti fi ca do. La es tra ti fi ca ción se rea li zó en dos di rec cio -

nes: i) por ra ma de ac ti vi dad eco nó mi ca, con si de ran do úni ca men te a las ac ti -

vi da des que in te gran el sec tor ma nu fac tu re ro de acuer do con el co di fi ca dor

de las cuen tas na cio na les de Mé xi co; ii) por ta ma ño de em pre sa, se gún su

nú me ro de tra ba ja do res. Pa ra es te úl ti mo ca so, se for ma ron tres es tra tos: el 

gru po de las em pre sas me dia nas, que em plean de 101 a 250 tra ba ja do res; el de

las gran des, con una plan ta la bo ral en tre 251 y mil em plea dos, y el de las

hi per gran des, que son las que cuen tan con más de mil asa la ria dos. De acuer -

do con el pro ce di mien to des cri to, el ta ma ño de la mues tra es ti ma do re sul tó

de 745 em pre sas.6 Las em pre sas en via ron sus res pues tas por fax, co rreo pos -

tal, vía te le fó ni ca y co rreo elec tró ni co, que fue el me dio pre do mi nan te.

El le van ta mien to de la en cues ta se rea li zó du ran te el pe rio do com pren di do

en tre ju nio y agos to de 2005. Las em pre sas que res pon die ron el cues tio na rio 

fue ron 398, lo que im pli có un gra do de res pues ta de 53%. Así, la par ti ci pa -
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4 En el apén di ce 1 se pre sen ta el cues tio na rio que se en vió res pec to a la for ma ción de pre cios en la
in dus tria ma nu fac tu re ra.

5 Las em pre sas con me nos de 100 tra ba ja do res tie nen una par ti ci pa ción en la pro duc ción de 14% de
acuer do con los cen sos eco nó mi cos le van ta dos por el Insti tu to Na cio nal de Esta dís ti ca, Geo gra fía e
Infor má ti ca (INEGI) en 2003.

6 Para el cálcu lo del ta ma ño de mues tra se con si de ró un ni vel de con fian za de 95 por cien to.
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CUADRO 1. Gra do de res pues ta en en cues tas de es tu dios acer ca

de la ri gi dez de precios

Au tor País de es tu dio
Porcentaje

de res pues ta
Ta ma ño

de mues tra

Ami rault et al Ca na dá 100 170
Álva rez y Her nan do Espa ña 69 2 905
Hoe be richts y Stok man Paí ses Ba jos 67 2 100
Blin der et al Esta dos Uni dos 61 400
Hall et al Rei no Uni do 60 1 100
Mar tins Por tu gal 55 2 491
Cas ta ñón et al Mé xi co 53 745
Na ka ga wa et al Ja pón 52 1 206
Stahl Ale ma nia 47 2 500
Fa bia ni et al Ita lia 46 729
Lou pias y Ri cart Fran cia 38 4 353
Apel et al Sue cia 38 1 600
Kwa pil et al Aus tria 36 2 427
Au cre man ne y Druant Bél gi ca 35 5 600
Lün ne mann y Mathä Lu xem bur go 32 1 133

CUADRO 2. Gra do de res pues ta por ta ma ño de em pre sa

y ac ti vi dad económica

Po bla ción
Ta ma ño

de mues tra
Cues tio na rios

re ci bi dos

Gra do de
res pues ta

(por cen ta je)

To tal 4 902 745 398 53

Di vi sión de ac ti vi dad eco nó mi ca
I. Pro duc tos ali men ti cios, be bi das

y ta ba co 762 194 96 49
II. Textiles 1 167 74 59 80

III. Indus tria de la ma de ra 333 24 13 54
IV. Pa pel y pro duc tos de pa pel 184 32 19 59
V. Sus tan cias quí mi cas y de ri va dos

del pe tró leo 688 122 64 52
VI. Pro duc tos de mi ne ra les no

me tá li cos 183 48 21 44
VII. Indus trias me tá li cas bá si cas 152 36 20 56

VIII. Pro duc tos me tá li cos, ma qui na ria
y equipo 1 224 199 99 50

IX. Otras in dus trias ma nu fac tu re ras 209 16 7 44

Ta ma ño de em pre sa
Hi per gran de 467 296 115 39
Gran de 1 859 290 168 58
Me dia na 2 576 159 115 72



ción de los en cues ta dos re sul tó com pa ra ble a la que se ob tu vo en es tu dios

si mi la res que se rea li za ron pa ra otros paí ses (cua dro 1).7

El ma yor gra do de res pues ta a la en cues ta se ob tu vo en las em pre sas de

me nor ta ma ño. Así, en el gru po de las em pre sas de no mi na das co mo me dia -

nas el por cen ta je de par ti ci pa ción fue de 72%; en las gran des 58% y en las

hi per gran des 39%. Por otra par te, el ni vel de res pues ta de las em pre sas de

acuer do con la ac ti vi dad eco nó mi ca en la que se desenvuelven fue de al

menos 44% (cuadro 2).

Las es ta dís ti cas que se ex hi ben y se ana li zan en es te do cu men to se pon de -

ra ron de acuer do con la pro por ción del nú me ro de em pre sas de la po bla ción 

y el pro me dio de las res pues tas de los es ta ble ci mien tos que con tes ta ron la
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7 Véa se Blin der et al (1998), Hall et al (2000), Na ka ga wa et al (2000), Fa bia ni et al (2004), Lou pias
y Ri cart (2004), Álva rez y Her nan do (2005), Ami rault et al (2005), Apel et al (2005), Au cre man ne y
Druant (2005), Kwa pil et al (2005), Mar tins (2005), Stahl (2005), Hoe be richts y Stok man (2006) y Lün -
ne mann y Mathä (2006).

CUADRO 3. Tomando en cuenta su principal producto, ¿qué porcentaje

de ventas está destinado a los siguientes mercados?a

(Por cen ta je)

Na cio nal Inter na cio nal

Sólo
lo calb

To tal To tal

To tal 33 80 20

Di vi sión de ac ti vi dad eco nó mi ca

I. Pro duc tos ali men ti cios, be bi das y tabaco 41 90 10

II. Textiles 41 89 11

III. Indus tria de la madera 49 83 17

IV. Pa pel y pro duc tos de papel 40 92 8

V. Sus tan cias quí mi cas y de ri va das del
petróleo 34 81 19

VI. Pro duc to de mi ne ra les no metálicos 23 70 30

VII. Indus trias me tá li cas básicas 44 83 17

VIII. Pro duc tos me tá li cos, ma qui na ria y
equipo 16 63 37

IX. Otras in dus trias manufactureras 30 77 23

Ta ma ño de em pre sa

Hi per gran de 16 55 45

Gran de 25 78 22

Me dia na 42 86 14

a Pre gun ta 5 del cues tio na rio.
b Abar ca la en ti dad fe de ra ti va y las re gio nes ale da ñas al lu gar don de la em pre sa está es ta ble ci da.



en cues ta en ca da uno de los es tra tos. En el apén di ce 3 se des cri be con detalle

el procedimiento de ponderación.

2. Ca rac te rís ti cas de em pre sas par ti ci pan tes

Las em pre sas que par ti ci pa ron en el es tu dio tie nen prin ci pal men te una

orien ta ción al mer ca do in ter no. De acuer do con los re sul ta dos, 80% de las

ven tas que rea li zan los en cues ta dos se des ti na al mer ca do in ter no y el 20%

res tan te al exter no. Estas ci fras re sul tan re le van tes de bi do a que las pre -

gun tas in cor po ra das en el cues tio na rio se re fie ren al prin ci pal pro duc to que

co mer cia li zan las em pre sas en el mer ca do na cio nal. La pro por ción de las

ven tas ex ter nas res pec to a las in ter nas que rea li zan las em pre sas par ti ci pan -

tes guar da una re la ción es tre cha con su ta ma ño. Las más gran des tien den a
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CUADRO 4. ¿Cuál es el número de competidores que hay en el mercado

nacional para su principal producto?
a

(Por cen ta je)

Ninguno
Entre
1 y 5

Entre
6 y 20

Más
de 20

No sabe o
no qui so
contestar

To tal 2 36 31 28 4

Di vi sión de ac ti vi dad eco nó mi ca

I. Pro duc tos ali men ti cios, be bi das
y tabaco

0 35 26 39 0

II. Textiles 0 14 43 37 6

III. Indus tria de la madera 0 28 34 32 6

IV. Pa pel y pro duc tos de papel 0 17 40 43 0

V. Sus tan cias quí mi cas y de ri va das
del petróleo

3 47 17 27 6

VI. Pro duc to de mi ne ra les no
metálicos

0 63 20 17 0

VII. Indus trias me tá li cas básicas 0 63 16 17 4

VIII. Pro duc tos me tá li cos, ma qui na ria
y equi po

6 47 34 8 5

IX. Otras in dus trias manufactureras 0 39 18 43 0

Ta ma ño de em pre sa

Hi per gran de 3 46 34 16 1

Gran de 2 39 33 23 3

Me dia na 2 31 29 33 5

a Pre gun ta 3 del cues tio na rio.



co mer cia li zar una ma yor pro por ción de sus pro duc tos en el ex te rior en re -

la ción con las de me nor ta ma ño (cua dro 3).

Las em pre sas par ti ci pan tes en el es tu dio ma ni fes ta ron te ner un nú me ro

di ver so de com pe ti do res. Así, en tre los en cues ta dos, 36% tie ne en tre 1 y 5

com pe ti do res, 31% en tre 6 y 20, y 28% más de 20 com pe ti do res. Por ac ti vi -

dad eco nó mi ca las em pre sas per te ne cien tes a la mues tra en las in dus trias

tex til y de pa pel (di vi sio nes II y IV, res pec ti va men te) tie nen el ma yor nú me -

ro de com pe ti do res; mien tras que las de ac ti vi da des pro pias de las di vi sio -

nes VI y VII en fren tan un me nor nú me ro. Asi mis mo, las em pre sas de ma yor

ta ma ño tien den a com pe tir con un me nor nú me ro de em pre sas (cua dro 4).

Los clien tes de las em pre sas en cues ta das son pre do mi nan te men te otras

com pa ñías. En par ti cu lar, 71% de las ven tas es tá di ri gi do a otras em pre sas,
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Precio al
mayoreo 56

Precio al
menudeo 4

Ambos 40

GRÁFICA 1. ¿Qué pre cio de ven ta de ter mi na su em pre sa o casa ma triz

para su prin ci pal pro duc to, en el mer ca do na cio nal?

(Por cen ta je)

a Pre gun ta 8 del cues tio na rio.

CUADRO 5. ¿Podría in di car el por cen ta je de clien tes re cu rren tes y oca sio na les

para su prin ci pal pro duc to, en el mer ca do na cio nal?

Re cu rren tes Oca sio na les

To tal 92 8

Ta ma ño de em pre sa
Hi per gran de 91 9
Gran de 93 7
Me dia na 91 9

a Pre gun ta 7 del cues tio na rio.



23% al con su mi dor di rec to y 6% al go bier no.8 Por otra par te, los re sul ta dos 

in di can que 44% de los en cues ta dos de ter mi na sus pre cios al me nu deo y

ca si la to ta li dad de las com pa ñías es ta ble ce sus pre cios al ma yo reo (grá fi ca 1).9

Este re sul ta do coin ci de con lo que se pre sen ta en los es tu dios rea li za dos por

Lou pias y Ri cart (2004) pa ra Fran cia, Au cre man ne y Druant (2005) pa ra

Bél gi ca y Kwa pil et al (2005) pa ra Aus tria.

Otra ca rac te rís ti ca im por tan te que apo ya las de ci sio nes de los em pre sa -

rios pa ra de ter mi nar sus pre cios co rres pon de al ti po de asi dui dad de los

clien tes, es de cir, clien tes oca sio na les (que rea li zan una so la com pra) o re cu -

rren tes. Ello, en vir tud de que la ri gi dez de los pre cios pue de ori gi nar se en la

in ten ción de las em pre sas de no po ner en ries go las ventas futuras (Okun,

1981, y Rotemberg, 2004).

Pa ra las em pre sas in clui das en la mues tra, el 92% de sus clien tes son re cu -

rren tes y 8% oca sio na les. Esta dis tri bu ción re sul tó si mi lar pa ra las em pre sas 

de ta ma ños dis tin tos, ya que los clien tes re cu rren tes en las em pre sas me dia -

nas re pre sen ta ron el 91%, en las gran des el 93% y en las hi per gran des el

91% (cua dro 5).10

II. FORMACIÓN DE PRECIOS

La exis ten cia de ri gi de ces de pre cios ge ne ral men te ocu rre en un en tor no en

que las em pre sas tie nen la ca pa ci dad de ejer cer cier to po der de mer ca do, que 

an te per tur ba cio nes de de man da u ofer ta les per mi te man te ner sus pre cios

sin cam bio. En con tras te, co mo se men cio na en Au cre man ne y Druant

(2005), en un en tor no com pe ti ti vo los pre cios tien den a ser fle xi bles, ya que

las em pre sas no cuen tan con un mar gen de uti li dad que les fa ci li te ab sor ber

los cho ques que se pre sen ten. Los re sul ta dos de la en cues ta re ve lan que pa ra

87% de los en cues ta dos un de ter mi nan te de su pre cio re sul tó ser el mar gen

de ga nan cia. Asi mis mo, 33% ma ni fes tó con tar con la po si bi li dad de efec -

tuar cier ta dis cri mi na ción de pre cios al fi jar los ca so por ca so, o bien el 31%

lo rea li za acor de con los vo lú me nes de ven ta. Ca be se ña lar que las em pre sas

en tre vis ta das con si de ra ron no en con trar se li bres de pre sio nes com pe ti ti vas, 

pues pa ra 64% el pre cio de sus com pe ti do res cons ti tu ye un fac tor re le van te

en la de ter mi na ción de los pro pios (cua dro 6).
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8 Véa se in for ma ción más por me no ri za da en el apén di ce 2, cua dro A1.
9 Véa se el apén di ce 2, cua dro A2.

10 Véa se más de ta lles en apén di ce 2, cua dro A3.



Se gún la en cues ta, los fac to res que in flu yen en la de ter mi na ción de los

pre cios di fie ren de acuer do con el nú me ro de com pe ti do res que en fren tan

las em pre sas. En par ti cu lar, los re sul ta dos in di can que las com pa ñías en in -

dus trias con un pe que ño nú me ro de par ti ci pan tes uti li zan en ma yor pro -

por ción el mar gen de uti li dad co mo fac tor de ter mi nan te de los pre cios. Por

otra par te, las em pre sas en in dus trias más frag men ta das em plean en ma yor

pro por ción, en re la ción con las que ex hi ben un ma yor gra do de con cen tra -

ción, es tra te gias de dis cri mi na ción de pre cios, ya sea de ci di do ca so por ca so

o bien me dian te vo lú me nes de ven ta.

1. Ajus te de pre cios

En la bi blio gra fía usual men te se dis tin guen dos eta pas en el pro ce so de ajus -

te de los pre cios.11 En la pri me ra, que en ade lan te se de no mi na re vi sión, se

ve ri fi ca la op ti ma li dad del pre cio y se con tras ta con el cos to que im pli ca ría

cam biar lo. Este pro ce di mien to im pli ca un cos to fi jo (re co pi la ción, aná li sis

y eva lua ción de la in for ma ción, etc.), por lo que las em pre sas lo rea li zan con

una pe rio di ci dad de ter mi na da o an te he chos re le van tes, y no de ma ne ra

con ti nua. En la se gun da eta pa se apli can los cam bios de pre cios. Al igual que 

en la eta pa an te rior, su pues ta en prác ti ca sig ni fi ca cier tos cos tos pa ra las em -

pre sas (reim pre sión de ca tá lo gos, eti que tas, etc.). Por tan to, no to da re vi -

sión se tra du ce for zo sa men te en un cam bio en los pre cios.
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11 Véa se Fa bia ni et al (2004), Kwa pil et al (2005) y Fa bia ni et al (2006).

CUADRO 6. ¿Cuá les de los si guien tes mé to dos apli ca para la de ter mi na ción

del pre cio de su prin ci pal pro duc to, en el mer ca do na cio nal?a

(Por cen ta je)

Mar gen de
ga nan cia so bre

sus cos tos

De acuer do con 
el pre cio de sus
com pe ti do res

De ci di do
caso por

caso

De acuer do
con la can ti dad 

ven di da
Otrosb

To tal 87 64 33 31 5

Nú me ro de com pe ti do res
Entre 0-5 95 59 24 29 8
Entre 6-20 88 81 44 21 5
Más de 20 80 68 31 45 3

a Pre gun ta 9 del cues tio na rio. Las em pre sas po dían ele gir más de una op ción. Véa se in for ma ción
más de ta lla da en el apén di ce 2, cua dro A4.

b En el apar ta do de “Otros” se mues tra un pro me dio de las si guien tes op cio nes: in di za do al ín di ce
na cio nal de pre cios al con su mi dor (INPC), re gu la do por el go bier no e in di za do al sa la rio.



a) Po lí ti cas de re vi sión de pre cios. En la bi blio gra fía se re co no cen dos ti -

pos de po lí ti cas que las em pre sas pue den adop tar pa ra efec tuar la re vi sión de 

sus pre cios: tiem po de pen dien te o es ta do de pen dien te. Los mo de los que

con si de ran es tra te gias tiem po de pen dien tes (Fis cher, 1977, Tay lor, 1979 y

1980; Cal vo, 1983) su po nen que las em pre sas rea li zan una re vi sión de sus

co ti za cio nes en in ter va los de tiem po es pe cí fi cos. En con tras te, se gún los

mo de los es ta do de pen dien tes (Ba rro, 1972, Shes hins ki y Weiss, 1977, Ca -

plin y Spul ber, 1987) la re vi sión de pre cios es fun ción del es ta do de las va ria -

bles que afec tan los re sul ta dos de ca da em pre sa, por lo que és tos se re vi san

al en fren tar se cho ques de mag ni tud con si de ra ble. Ello ocu rre cuan do la di -

fe ren cia en tre el pre cio vi gen te y el óp ti mo su pe ra el cos to de mo di fi car el

pri me ro.

Ambas po lí ti cas de re vi sión de pre cios tie nen im pli ca cio nes di fe ren tes en

la evo lu ción del sec tor real de la eco no mía co mo con se cuen cia de una per tur -

ba ción. Ello, en vir tud de que an te la ocu rren cia de un cho que, lo su fi cien te -

men te gran de, las em pre sas con una po lí ti ca de re vi sión es ta do de pen dien te

ajus ta rían sus pre cios de in me dia to (si tua ción que li mi ta ría el efec to en la

pro duc ción y el em pleo).

En con tras te, las em pre sas que si guen una po lí ti ca tiem po de pen dien te

es pe ra rían a la fe cha de re vi sión pre de ter mi na da (si tua ción que ge ne ra ría ri -

gi dez en los pre cios y, por tan to, ten dría con se cuen cias en el em pleo y la

pro duc ción). Así, los efec tos rea les de la po lí ti ca mo ne ta ria re sul tan par ti cu -

lar men te sen si bles a la pro por ción de las em pre sas que adop tan una po lí ti ca

de re vi sión de pre cios tiem po de pen dien te res pec to a las que uti li zan es tra -

te gias es ta do de pen dien tes.

La en cues ta per mi tió dis tin guir las em pre sas que efec túan re vi sio nes de

pre cio que pue den ca ta lo gar se co mo tiem po y es ta do de pen dien tes (véa se

pre gun ta 15, apén di ce 1). Los re sul ta dos in di can que 17% de las em pre sas

re vi sa ex clu si va men te su pre cio de acuer do con una po lí ti ca tiem po de pen -

dien te, 28% res pon dió que uti li za úni ca men te po lí ti cas es ta do de pen dien tes

y 55% res tan te em plea las dos. Las em pre sas que re cu rren a am bas es tra te -

gias usual men te re vi san sus pre cios en in ter va los pre de ter mi na dos, pe ro an te

la ocu rren cia de cho ques sig ni fi ca ti vos cam bian a una po lí ti ca es ta do de pen -

dien te (grá fi ca 2).

En ge ne ral, las per tur ba cio nes afec tan el pro ce so de re vi sión de pre cios

de las em pre sas. La en cues ta iden ti fi ca el efec to que pue den te ner las de de -

man da con res pec to a las de ofer ta (véa se pre gun ta 15.b, apén di ce 1). Los re -
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sul ta dos in di can que 89% de las em pre sas con si de ra un cam bio en los cos tos 

co mo un fac tor re le van te pa ra rea li zar una re vi sión en el pre cio de su prin-

ci pal pro duc to. En con tras te, só lo 24% re vi sa su pre cio an te un cho que de

de man da (cua dro 7). Este re sul ta do pue de de ber se a que la in for ma ción re -

la ti va a los cos tos es más ac ce si ble, da do que se ge ne ra den tro de la em pre sa.

A di fe ren cia, la iden ti fi ca ción de la si tua ción que guar da la de man da pue de

ser más cos to sa (Bha du ri y Fal kin ger, 1990). Asi mis mo, el re sul ta do es con -

gruen te con la teo ría de pre cios jus tos en la que las em pre sas reac cio nan en

me nor gra do a per tur ba cio nes de de man da pa ra no arries gar la re la ción de

lar go pla zo con sus clien tes (Okun, 1981, y Ro tem berg, 2004).
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Tiempo
dependiente

17

Estado
dependiente

28

Ambos
55

GRÁFICA 2. ¿Qué criterios considera cuando revisa el precio

de su principal producto, en el mercado nacional, sin que

necesariamente tenga que cambiarlo?
a

(Por cen ta je)

a Pre gun ta 15 del cues tio na rio.

CUADRO 7. ¿Ante qué he chos re vi sa el pre cio de su prin ci pal pro duc to?a

(Por cen ta je)

Cam bios
en cos tos

Cam bios
en de man da

Otrosb

To tal 89 24 7

Ta ma ño de em pre sa
Hi per gran de 72 44 18
Gran de 89 28 4
Me dia na 92 17 8

a Pre gun ta 15.b del cues tio na rio. Las em pre sas po dían ele gir más de una op ción. Véa se in for ma ción
más de ta lla da en el apén di ce 2, cua dro A5.

b En la op ción de “Otros”, la res pues ta más re cu rren te fue el pre cio de la com pe ten cia.



Los re sul ta dos in di can que, in de pen dien te men te del ta ma ño de las em -

pre sas, un ma yor por cen ta je re vi sa sus pre cios an te un cam bio en los cos tos.

Sin em bar go, en las em pre sas de ma yor ta ma ño la pro por ción que reac cio na

an te cho ques de ofer ta es me nor, mien tras que lo con tra rio ocurre con los

choques de demanda.

Al in ves ti gar la pe rio di ci dad con la que se rea li za la re vi sión del pre cio del 

prin ci pal pro duc to de las em pre sas tiem po de pen dien tes (in clu yen do a las

que mo di fi can su es tra te gia), se en con tró que 33% re vi sa el pre cio ca da año,

24% lo ha ce se mes tral men te, 17% lo ve ri fi ca tri mes tral men te y 24% rea li za

es ta ta rea men sual men te. Así, el nú me ro de ve ces al año, que en pro me dio

las em pre sas re vi san el pre cio de su prin ci pal pro duc to, re sul tó 4.4. Des ta ca

que las em pre sas de ma yor ta ma ño tien den a rea li zar re vi sio nes de pre cio

más fre cuen tes y que las que tie nen un me nor nú me ro de com pe ti do res lo

ha cen con me nor fre cuen cia. Ello su gie re que exis te un cos to de re vi sar los

pre cios, el cual po dría ser más di fí cil de su fra gar por par te de las em pre sas de 

me nor ta ma ño, y que la pre sen cia de un ma yor nú me ro de com pe ti do res se 

aso cia con un me nor mar gen de uti li dad que obli ga a re vi sio nes más fre -

cuen tes.

b) Actua li za ción de pre cios. Las re vi sio nes de pre cios no for zo sa men te

im pli can su cam bio, ya que es po si ble que el di fe ren cial en tre el pre cio vi -

gen te y el óp ti mo sea in fe rior al cos to de efec tuar la mo di fi ca ción. Estu dios

rea li za dos pa ra otros paí ses han arro ja do que las re vi sio nes de pre cio son
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CUADRO 8. Re vi sión de pre cios en in ter va los de tiem po es pe cí fi co
a

(Por cen ta je)

Men sual Tri mes tral Se mes tral Anual Otrosb

To tal 24 17 24 33 2

Ta ma ño de em pre sa

Hi per gran de 30 15 20 27 8

Gran de 26 16 28 30 0

Me dia na 21 19 22 36 2

Nú me ro de com pe ti do res

Entre 0-5 23 11 12 50 3

Entre 6-20 17 30 27 26 0

Más de 20 32 22 24 20 2

a Pre gun ta 15.a del cues tio na rio.
b En el apar ta do de “Otros” las res pues tas más co mu nes fue ron: se ma nal men te y cada dos años.

Véa se in for ma ción por me no ri za da en el apén di ce 2, cua dro A6.



más fre cuen tes que las ac tua li za cio nes.12 Este re sul ta do ha si do va li da do en

el ca so de Mé xi co. Así, las res pues tas al cues tio na rio in di can que el nú me ro

pro me dio de cam bios de pre cio que efec tua ron las em pre sas du ran te 2004

fue de 2.1 ve ces por año; ello con tras ta con el nú me ro de re vi sio nes, que fue

de 4.4 ve ces por año (cua dros 9 y 10). En es te pro ce so pre va le cie ron los ajus -

tes al al za ya que se in cre men ta ron 1.7 ve ces por año y dis mi nu ye ron 0.4 ve ces.

En las di vi sio nes de ac ti vi dad eco nó mi ca I, V, VII y VIII ocu rrió un ma yor

nú me ro de cam bios en los pre cios res pec to a las em pre sas per te ne cien tes a

otras in dus trias. Ello pu do ser oca sio na do por las al zas que tu vie ron, en el

año re fe ri do, al gu nos in su mos re le van tes pa ra es te ti po de in dus trias (azú -

car, 9%; car ne de res, 16%; tri go, 12%; pe tró leo, 29%, y ace ro, 30%).

2. Rigi de ces de pre cios

Una de las fi na li da des de la en cues ta fue in da gar las cau sas de in fle xi bi li dad

de los pre cios en tre las em pre sas ma nu fac tu re ras. Exis ten ex pli ca cio nes di -

ver sas de la ri gi dez de pre cios, en par ti cu lar en es te es tu dio se dis tin gue en -

tre nue ve de las prin ci pa les teo rías que se han pos tu la do pa ra ex pli car el
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CUADRO 9. Du ran te 2004, ¿cuán tas ve ces mo di fi có su em pre sa el pre cio

de su prin ci pal pro duc to, en el mer ca do na cio nal?a

Al alza A la baja To tal

To tal 1.7 0.4 2.1

Di vi sión de ac ti vi dad eco nó mi ca
I. Pro duc tos ali men ti cios, be bi das y ta ba co 1.7 0.9 2.6

II. Tex ti les 1.1 0.2 1.3
III. Indus tria de la ma de ra 1.5 0.4 1.9
IV. Pa pel y pro duc tos de pa pel 0.9 0.3 1.2
V. Sus tan cias quí mi cas y de ri va dos del pe tró leo 2.0 0.2 2.2

VI. Pro duc tos de mi ne ra les no me tá li cos 1.0 0.0 1.0
VII. Indus trias me tá li cas bá si cas 4.6 0.4 5.0

VIII. Pro duc tos me tá li cos, ma qui na ria y equipo 2.1 0.3 2.4
IX. Otras in dus trias ma nu fac tu re ras 1.4 0.5 1.9

Nú me ro de com pe ti do res
Entre 0-5 1.6 0.3 1.9
Entre 6-20 1.7 0.3 2.0
Más de 20 1.8 0.3 2.1

a Pre gun ta 14 del cues tio na rio.

12 Este re sul ta do se ha en con tra do en la ma yo ría de los es tu dios que abor dan el tema de ri gi dez de
pre cios, en tre ellos des ta can los si guien tes: Hall et al (2000), Lou pias y Ri cart (2004) y Kwa pil et al (2005).



fe nó me no. Pa ra ello se uti li zó el for ma to apli ca do ini cial men te por Blin der

y pos te rior men te por di ver sos es tu dios de la RPI, acor de con los cua les se

pre gun tó en es te cues tio na rio acer ca de las ra zo nes por las cua les po drían

de ci dir no cam biar el pre cio de su prin ci pal pro duc to, aun cuan do fue se

con ve nien te ha cer lo. Las teo rías re fe ri das se for mu la ron de ma ne ra tal que

pu die ran ser re co no ci das por los em pre sa rios (véa se pre gun ta 10, apén di ce

1). Las teo rías de la ri gi dez de pre cios que se con si de ra ron en es ta en cues ta

se de ta llan a con ti nua ción.13

i) Cos tos de menú: rea li zar un cam bio en los pre cios re sul ta cos to so (por

in for mar acer ca de los nue vos pre cios, por im pre sión de nue vos ca tá lo gos,

etc.). Así, las em pre sas po drían de ci dir no mo di fi car los de bi do a que la

ga nan cia es pe ra da po dría ser me nor al cos to que ello im pli ca ría (pre gun-

ta 10.a).

ii) Con tra tos implí ci tos: exis te un arre glo en ten di do en tre clien tes y em -

pre sa, en que la se gun da otor ga a los pri me ros un se gu ro im plí ci to pa ra aco -

tar las va ria cio nes en el pre cio. Un in cum pli mien to de ese pac to da ña ría la

re la ción comercial futura (pregunta 10.b).

iii) Re don deo mone ta rio: exis te re nuen cia a cam biar el pre cio cuan do su

ni vel óp ti mo no re sul ta con gruen te con las de no mi na cio nes de bi lle tes y

mo ne das en cir cu la ción. Así, los pre cios se man tie nen es ta bles has ta que se

al can ce al gu no que pue da ex pre sar se en frac cio nes que fa ci li ten las ope ra -

cio nes (pre gun ta 10.c).
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CUADRO 10. Re vi sio nes y cam bios de pre cioa

Po lí ti ca de re vi sión

Re vi sión de pre cios Cam bio de pre cios

Nú me ro
de ve ces
al año

Du ra ción
en me ses

Nú me ro
de ve ces
al año

Du ra ción
en me ses

To tal 4.4 2.7 2.1 5.7

Esta do de pen dien tes úni ca men teb — — 2.9 4.1

Tiem po de pen dien tes úni ca men te 3.3 3.6 1.7 7.0

Tiem po y es ta do de pen dien tes 4.4 2.7 1.8 6.7

a Pre gun tas 14 y 15.a del cues tio na rio.
b Para aque llas em pre sas que si guen una po lí ti ca es ta do de pen dien te, no se pre gun tó la pe rio di ci -

dad con que re vi sa ron el pre cio de su prin ci pal pro duc to.

13 Un aná li sis más am plio de las teo rías de la ri gi dez de pre cios pue de en con trar se en Blin der et al
(1998).



iv) Con tra tos explí ci tos: las em pre sas ga ran ti zan a los clien tes un pre cio de 

ven ta es pe cí fi co me dian te un con tra to for mal. Por tan to, la co ti za ción así

de ter mi na da no pue de cam biar se, al me nos has ta que se efec túe una re ne go -

cia ción del contrato (pregunta 10.d).

v) Fa lla de coor di na ción: la em pre sa omi te in cre men tar sus pre cios por te -

mor a que las com pa ñías con las que com pi te no la si gan y que por ello pier -

da mer ca do. De igual ma ne ra, una dis mi nu ción en el mis mo po dría de sa tar

una gue rra en pre cios. Así, la em pre sa es re ti cen te a mo di fi car los pre cios

an tes que sus competidores (pregunta 10.e).

vi) Cho ques tem po ra les: las em pre sas pue den de ci dir no cam biar el pre -

cio de sus pro duc tos an te un cho que eco nó mi co, si con si de ran que és te

pu die ra ser tem po ral. En ca so de cam biar los an te una per tur ba ción tran si to -

ria, al trans cu rrir és ta ha bría que vol ver a mo di fi car los, lo que con lle va ría

un cos to adi cio nal. Por lo an te rior, las em pre sas po drían pre fe rir man te ner -

los sin cam bio, has ta ase gu rar se de la per ma nen cia del cho que (pre gun ta

10.f).

vii) Juz gar ca li dad por pre cio: si los con su mi do res juz gan la ca li dad del

pro duc to por su pre cio, una dis mi nu ción de es te úl ti mo po dría aso ciar se

con una ba ja en la ca li dad del pro duc to. Este he cho pue de lle var a que las

em pre sas sean re nuen tes a reducirlos (pregunta 10.g).

viii) Pre cio ba sa do en cos tos: las em pre sas es ta ble cen el pre cio de sus pro -

duc tos con ba se en los cos tos de sus in su mos, por lo que és te no cam bia an te

mo di fi ca cio nes de otros fac to res. La prác ti ca de de fi nir el pre cio de los pro -

duc tos con ba se en los cos tos pue de tra du cir se en una ma yor ri gi dez en los

mis mos a lo lar go de la ca de na de pro duc ción. Esto es, da do que los pro duc -

tos pa san por la re fe ri da ca de na, si se in cre men ta el pre cio de al gún in su mo

de di cho pro ce so, pue de pa sar cier to tiem po an tes que el au men to en la

cotización del producto terminado se trasmita (pregunta 10.h).

ix) Cam bios en carac te rís ti cas del pro duc to: las em pre sas pre fie ren cam -

biar las ca rac te rís ti cas del pro duc to en lu gar del pre cio. Así, po drían mo di fi -

car su vo lu men o su ca li dad an tes que su precio (pregunta 10.i).

a) Ori gen de las ri gi de ces de pre cios. Los re sul ta dos que se ob tu vie ron in -

di can que las teo rías que en ma yor gra do po drían ex pli car la in fle xi bi li dad

de los pre cios en las em pre sas ma nu fac tu re ras me xi ca nas son las tres si -

guien tes: “pre cio ba sa do en cos tos”, “con tra tos im plí ci tos” y “con tra tos ex -

plí ci tos” (cua dro 11). Así, 55% de las em pre sas se ña ló que evi ta mo di fi car

sus co ti za cio nes de bi do a que sus cos tos no au men tan, por lo que sue len es -
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pe rar has ta que ello ocu rra pa ra ajus tar los. Esta es tra te gia re sul ta con gruen -

te con el he cho de que la ma yo ría de las em pre sas de ter mi na sus pre cios con

ba se en un mar gen de ga nan cia res pec to a los cos tos. Por otra par te, ca si la

mi tad de los en cues ta dos con si de ró re le van te los con tra tos, en una mo da li -

dad ex plí ci ta o implí ci ta, pa ra ex pli car la ri gi dez de sus pre cios. Este re sul ta -

do en cuen tra fun da men to en el al to por cen ta je de clien tes re cu rren tes (92%)

que tie nen las em pre sas. En con tras te, el “re don deo mo ne ta rio” y los “cos -

tos de me nú” fue ron los fac to res que re sul ta ron con me nor in fluen cia en la

ri gi dez de pre cios.

Al con tras tar las dis tin tas cau sas de ri gi dez de pre cios en tre las em pre sas

encues ta das se ob ser va que pa ra las de ma yor ta ma ño la exis ten cia de con -

tra tos ha si do la ra zón prin ci pal. En con tras te, pa ra las em pre sas de me nor

ta ma ño la de ter mi na ción de los pre cios con ba se en cos tos es lo más re le van -

te (cua dro 12). Ade más, se ob ser va que las cau sas de la ri gi dez de pre cios va -

rían de acuer do con el nú me ro de com pe ti do res que en fren tan las em pre sas.

Por un la do, pa ra las em pre sas con más de 20 com pe ti do res los con tra tos

im plí ci tos son el fac tor de ma yor im por tan cia. Por otra par te, a las em pre sas 

con me nor nú me ro de com pe ti do res les re sul ta de ma yor re le van cia la exis -

ten cia de con tra tos for ma les, así co mo la apli ca ción de po lí ti cas de pre cios

con ba se en los cos tos. En cuan to a las em pre sas con un nú me ro in ter me dio

de com pe ti do res se ob ser va la im por tan cia re la ti va que tie nen las fa llas de

coor di na ción.

18 EL TRIMESTRE ECONÓMICO

CUADRO 11. Si hu bie ran ra zo nes para mo di fi car el pre cio de su prin ci pal

pro duc to en el mer ca do na cio nal, ¿cuá les de los si guien tes fac to res po drían

in ci dir para no cam biar el pre cio de ma ne ra in me dia ta?
a

(Por cen ta je)

Por cen ta je de se lec ción

Pre cio ba sa do en cos tos 55

Con tra tos im plí ci tos 50

Con tra tos ex plí ci tos 47

Fa lla de coor di na ción 38

Cho ques tem po ra les 22

Juz gar ca li dad por pre cio 8

Cam bios en ca rac te rís ti cas del pro duc to 8

Cos tos de menú 7

Re don deo mo ne ta rio 6

a Pre gun ta 10 del cues tio na rio. Las em pre sas po dían ele gir más de una op ción.
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CUADRO 12. Si hu bie ran ra zo nes para mo di fi car el pre cio de su prin ci pal

pro du to, en el mer ca do na cio nal, ¿cuá les de los si guien tes fac to res po drían

in ci dir para no cam biar el pre cio de ma ne ra in me dia ta?a

(Por cen ta je)

Pre cio
ba sa do

en cos tos

Con tra tos
im plí ci tos

Con tra tos
ex plí ci tos

Fa lla de
coor di na -

ción

Cho ques
tem po ra les

Otrasb

To tal 55 50 47 38 22 7

Ta ma ño de em pre sa

Hi per gran de 47 50 56 36 16 5

Gran de 51 55 50 40 19 6

Me dia na 60 47 43 36 26 7

Nú me ro de com pe ti do res

Entre 0-5 63 37 61 42 19 6

Entre 6-20 65 46 36 51 21 6

Más de 20 51 64 42 32 22 6

a Pre gun ta 10 del cues tio na rio. Las em pre sas po dían ele gir más de una op ción. Véa se in for ma ción
más de ta lla da en el apén di ce 2, cua dro A7.

b En el apa ra to de “Otras” se mues tra un pro me dio de las si guien tes teo rías: juz gar ca li dad por pre -
cio, cam bios en la ca pa ci dad del pro duc to, cos tos de menú, re don deo mo ne ta rio y otros fac to res.

CUADRO 13. Impor tan cia de las teo rías de la ri gi dez de pre cios

en di fe ren tes paí ses
a

T
eo

 ría

M
é x

i co

E
sp

a
 ñ

a

P
o

r tu
 g

a
l

F
ra

n
 cia

A
u

s tria

B
él g

i ca

P
a

í ses
B

a
 jo

s

P
ro

 m
e d

io
b

O
rd

en
 d

el
p

ro
 m

e d
io

Pre cio ba sa do en
cos tos 1 — 3 1 3 3 — 2.5 2

Con tra tos implí ci tos 2 1 1 4 1 1 1 1.5 1

Con tra tos explí ci tos 3 3 4 3 2 2 2 2.7 3

Fa lla de coor di na ción 4 2 2 2 4 4 5 3.2 4

Cho ques tem po ra les 5 4 5 5 6 6 3 4.8 5

Juz gar ca li dad por
pre cio

6 5 6 — 5 7 4 5.4 6

Cam bios en ca rac te rís ti cas
del pro duc to

7 6 — 6 7 5 6 6.0 7

Cos tos de menú 8 7 7 7 8 8 7 7.3 8

a Sólo se in clu yen los re sul ta dos re fe ren tes a la in dus tria ma nu fac tu re ra en los dis tin tos paí ses. Di -
chos re sul ta dos fue ron or de na dos to man do en cuen ta úni ca men te las teo rías que se re gis tran.

b El pro me dio toma en cuen ta los re sul ta dos de to dos los es tu dios, ex cep to los de Mé xi co.



b) Com pa ra ción inter na cio nal. Las cau sas de las ri gi de ces de pre cios que

se en con tra ron pa ra las em pre sas ma nu fac tu re ras me xi ca nas se com pa ra ron

con las que se re gis tran pa ra el mis mo sec tor de otros paí ses (Álva rez y Her -

nan do, 2005, pa ra Espa ña; Mar tins, 2005, pa ra Por tu gal; Lou pias y Ri cart,

2004, pa ra Fran cia; Kwa pil et al, 2005, pa ra Aus tria; Au cre man ne y Druant,

2005, pa ra Bél gi ca, y Hoe be richts y Stok man, 2006, pa ra Paí ses Ba jos). En

al gu nos de los tra ba jos men cio na dos no se ana li za ron la to ta li dad de las teo -

rías exa mi na das en es te do cu men to, sin em bar go, pa ra efec tos de com pa ra -

ción se cal cu ló un pro me dio con la po si ción de ca da teo ría en los dis tin tos

es tu dios (ex clu yen do los de es te do cu men to). Así, es po si ble ob ser var que

las cau sas, de cla ra das por las em pre sas, de la ri gi dez de pre cios en Mé xi co

son si mi la res a las que se han ob ser va do en otros paí ses (cuadro 13).

III. REACCIÓN DE PRECIOS ANTE DISTINTAS PERTURBACIONES

Como se mues tra en la sec ción an te rior, el pro ce so de re vi sión y ac tua li za -

ción de los pre cios es sen si ble al ti po de per tur ba ción que afec te a las em pre -

sas. Sin em bar go, la di rec ción de los cho ques tam bién re sul ta re le van te. En

el ca so de per tur ba cio nes de ofer ta, las em pre sas reac cio nan en una ma yor

pro por ción a aque llas que au men tan los cos tos de la pro duc ción en re la ción

con las que los re du cen, con ex cep ción del ca so de la pro duc ti vi dad (cua dro

14). Por lo con tra rio, en el ca so de per tur ba cio nes de de man da, los pre cios

reac cio nan en ma yor gra do fren te a las con trac cio nes que res pec to a las ex -

pan sio nes.

Al in ves ti gar otras es tra te gias pa ra un in cre men to en pre cios que las em -

pre sas sue len uti li zar an te un cho que de de man da, se en cuen tra que és tas

pre fie ren apli car des cuen tos o pro mo cio nes en lu gar de in tro du cir cam bios

en la ca pa ci dad de su pro duc to (cua dro 15). Di cho com por ta mien to po dría

re fle jar un in ten to de las em pre sas por no con tra riar a sus clien tes, da do el

ca rác ter tem po ral en la va ria ción de la de man da, o tam bién el he cho de que

di chas es tra te gias im pli can un me nor cos to de ajus te que el cam bio en la ca -

pa ci dad de los pro duc tos.

Res pec to a la reac ción que mues tran las em pre sas an te una de pre cia ción

del ti po de cam bio, se ob ser va que és ta es cre cien te en re la ción con la mag ni -

tud del mo vi mien to cam bia rio (cua dro 16). Ade más, los re sul ta dos ob te ni -
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CUADRO 14. ¿Cuá les de los si guien tes fac to res con si de ra para mo di fi car

el pre cio de su prin ci pal pro duc to en el mer ca do na cio nal?
a

(Por cen ta je)

Au men ta
el pre cio

Dis mi nu ye
el pre cio

Au men to/dis mi nu ción en los cos tos de los in su mos 96 83
Au men to/dis mi nu ción en los cos tos laborales 58 39
Au men to/dis mi nu ción en los cos tos de capital 20 13
De pre cia ción/apre cia ción fren te al dólar 42 30
Au men to/dis mi nu ción en el pre cio de la competencia 29 46
Au men to/re duc ción en la demanda 14 33
Dis mi nu ción/au men to en la pro duc ti vi dad la bo ral 7 17

a Pre gun ta 11 del cues tio na rio. Las em pre sas po dían ele gir más de una op ción. Véa se in for ma ción
más de ta lla da en el apén di ce 2, cua dro A8.

CUADRO 15. Ante una re duc ción/au men to tem po ral en la de man da

de su prin ci pal pro duc to, en el mer ca do na cio nal, ¿cuá les de los si guien tes

as pec tos con si de ra su em pre sa como una opción

para no mo di fi car su pre cio?
a

(Por cen ta je)

De man da

Re duc ción
tem po ral

Au men to
tem po ral

Pre cios con des cuen to tem po ral/eli mi na des cuen tos tem po ra les 69 52
Pro mo cio nes/eli mi na pro mo cio nes 59 51
Cam bios en la ca pa ci dad 15 12
Otrosb 5 4

a Pre gun tas 12 y 13 del cues tio na rio. Las em pre sas po dían ele gir más de una op ción. Véa se in for ma -
ción más de ta lla da en el apén di ce 2, cua dro A9.

b Algu nas de las res pues tas en la op ción de “Otros” fue ron: ade cuar la pro duc ción de acuer do con
la de man da y bus car nue vos clien tes.

CUADRO 16. Si de ci die ra au men tar/dis mi nuir sus pre cios en el mer ca do

in ter no ante una de pre cia ción/apre cia ción del tipo de cam bio,

¿en qué por cen ta je se in cre men ta rían/dis mi nui rían és tos

ante los si guien tes panoramas?
a

De pre cia ción/apre cia ción

Elas ti ci da des

Au men ta
su pre cio

Dis mi nu ye
su pre cio

5 0.22 0.11
20 0.30 0.14

a Pre gun tas 16 y 17. Véa se in for ma ción más de ta lla da en el apén di ce 2, cua dro A10.



dos mues tran un com por ta mien to asi mé tri co, ya que la res pues ta es ma yor

an te una de pre cia ción que res pec to a una apre cia ción.

CONCLUSIONES

En el pre sen te ar tícu lo se mues tra los re sul ta dos de un es tu dio re la ti vo a la

de ter mi na ción, ajus te, ri gi dez y asi me trías en los pre cios de las em pre sas

ma nu fac tu re ras de Mé xi co. Estos se ob tu vie ron a par tir de la apli ca ción de

una en cues ta con di se ño pro ba bi lís ti co y es tra ti fi ca do. El mé to do uti li za do

pa ra re ca bar la in for ma ción per mi tió ana li zar los te mas men cio na dos, to -

man do en cuen ta la opi nión di rec ta de los en car ga dos de to mar las de ci sio nes

pa ra es ta ble cer los pre cios en las em pre sas. El en fo que per mi te distin guir en -

tre di ver sas hi pó te sis de las ri gi de ces en la for ma ción de pre cios.

De acuer do con la evi den cia mos tra da, las em pre sas ma nu fac tu re ras en

Mé xi co pue den man te ner sus pre cios sin cam bio por al gún tiem po. Los re -

sul ta dos su gie ren que di chas ri gi de ces se ex pli can en ma yor me di da por las

siguien tes teo rías: “pre cio ba sa do en cos tos”, “con tra tos im plí ci tos” y “con -

tra tos ex plí ci tos”.

La ma yo ría de las em pre sas ma nu fac tu re ras in for ma ron que uti li zan es -

tra te gias de re vi sión de pre cios en in ter va los es pe cí fi cos. Sin em bar go, an te

la ocu rren cia de cho ques de mag ni tud sig ni fi ca ti va, la ma yor par te de las

com pa ñías en cues ta das mo di fi ca su es tra te gia de re vi sión ha cia otra de ca -

rác ter es ta do de pen dien te.

Asi mis mo, la na tu ra le za de los cho ques que en fren tan las em pre sas ma nu -

fac tu re ras tam bién es un de ter mi nan te de la reac ción en los pre cios. En par -

ti cu lar, los pre cios tien den a ser más sen si bles a las per tur ba cio nes de ofer ta

que a las de de man da. En el ca so de las per tur ba cio nes de ofer ta, las em pre sas

reac cio nan en ma yor pro por ción a las que au men tan los cos tos de pro duc ción

res pec to a las que los dis mi nu yen. En con tra par te, an te una per tur ba ción de

de man da, las con trac cio nes tie nen un ma yor efec to que las ex pan sio nes.

APÉNDICE 1. Cues tio na rio acer ca de la for ma ción de pre cios
en la in dus tria ma nu facturera

Par te 1. Ca rac te rís ti cas ge ne ra les de la em pre sa

1. ¿Cuál es su prin ci pal pro duc to, con si de ran do el ni vel de ven ta?
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_______________________________________________________________

2. ¿Qué por cen ta je de sus ven tas es ge ne ra do por su prin ci pal pro duc to?

  por cien to

3. ¿Cuál es el nú me ro de com pe ti do res que hay en el mer ca do na cio nal pa ra su

prin ci pal pro duc to? (Se ña le só lo una de las op cio nes).

(a) Nin gu no

(b) Entre 1-5

(c) Entre 6-20

(d) Más de 20

(e) No sé

4. ¿Cuál es el por cen ta je que re pre sen ta ca da uno de los si guien tes cos tos pa ra su

prin ci pal pro duc to?

Cos to la bo ral por cien to

Cos to de con su mo in ter me dio por cien to

Cos to fi jo por cien to

To tal 100 por cien to

5. To man do en cuen ta su prin ci pal pro duc to, ¿qué por cen ta je de ven tas es des ti -

na do a los si guien tes mer ca dos?

Lo cal (en su es ta do y re gio nes
por cien toale da ñas)

Na cio nal (ex cep tuan do el mer ca do
por cien tolo cal)

Inter na cio nal por cien to

To tal 100 por cien to

6. En el mer ca do na cio nal, ¿qué por cen ta je de las ven tas de su prin ci pal pro duc to

es des ti na do a...?

Otras em pre sas por cien to
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Go bier no por cien to

Con su mi dor di rec to por cien to

To tal 100 por cien to

7. ¿Po dría in di car el por cen ta je de clien tes re cu rren tes y oca sio na les pa ra su prin -

ci pal pro duc to, en el mer ca do na cio nal?

Re cu rren tes por cien to

Oca sio na les por cien to

To tal 100 por cien to

Par te 2. Po lí ti ca de pre cios

8. ¿Qué pre cio de ven ta de ter mi na su em pre sa o ca sa ma triz pa ra su prin ci pal

pro duc to, en el mer ca do na cio nal? (se ña le só lo una de las op cio nes).

(a) Pre cio de ven ta só lo al ma yo reo

(b)Pre cio de ven ta só lo al me nu deo

(c) Ambas op cio nes an te rio res

(d)Nin gu no

9. ¿Cuá les de los si guien tes mé to dos apli ca pa ra la de ter mi na ción del pre cio de su

prin ci pal pro duc to, en el mer ca do na cio nal? (se ña le só lo las tres op cio nes de

ma yor im por tan cia).

(a) De acuer do con un mar gen de ga nan cia so bre sus cos tos

(b)De acuer do con el pre cio de sus com pe ti do res

(c) Indi za do al INPC

(d)Re gu la do por el go bier no

(e) Indi za do al sa la rio

(f) De acuer do con la can ti dad ven di da

(g)De ci di do de ma ne ra par ti cu lar pa ra ca da ca so de ven ta

(h)Otros. ¿Cuá les? __________________________________________
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10. Si hu bie ran ra zo nes pa ra mo di fi car el pre cio de su prin ci pal pro duc to, en el

mer ca do na cio nal, ¿cuá les de los si guien tes fac to res po drían in ci dir pa ra no

cam biar el pre cio de ma ne ra in me dia ta? (se ña le só lo las tres op cio nes de ma yor

im por tan cia).

(a) Re sul ta cos to so cam biar el pre cio (por in for ma ción de los nue vos

pre cios, por im pre sión de nue vos ca tá lo gos, por el tiem po des ti na do 

por los eje cu ti vos pa ra to mar la de ci sión de cam biar los pre cios, etc.)

(b) Po si bles can ce la cio nes de ven tas fu tu ras

(c) Se con si de ra con ve nien te es pe rar, pa ra evi tar un pro ble ma de ren -

don deo mo ne ta rio (apli ca par ti cu lar men te al ca so de pro duc tos que

tie nen ba jo pre cio)

(d) Tie ne un con tra to for mal y es pe ra a re ne go ciar lo pa ra cam biar el

pre cio

(e) Espe ra a que sus com pe ti do res cam bien el pre cio y des pués cam bia

el pro pio

(f) No cam bia el pre cio por que le preo cu pa la po si bi li dad de te ner que

rea jus tar lo en di rec ción con tra ria, da do que el cam bio en las con di -

cio nes eco nó mi cas pue de ser só lo tem po ral

(g) Temor a que los clien tes in ter pre ten una dis mi nu ción del pre cio co mo

una ba ja en la ca li dad del pro duc to

(h) Pre cios ba sa dos en cos tos y es tos no cam bia ron

(i) Pre fie re cam biar la ca pa ci dad (pe so o vo lu men) del pro duc to sin

mo di fi car el pre cio

(j) Otras. ¿Cuá les? __________________________________________

11. ¿Cuá les de los si guien tes fac to res con si de ra pa ra mo di fi car el pre cio de su prin -

ci pal pro duc to en el mer ca do na cio nal?

Pa ra au men tar el pre cio. (Se ña le só lo

las tres op cio nes de ma yor im por tan -

cia)

Pa ra dis mi nuir el pre cio. (Se ña le só lo

las tres op cio nes de ma yor im por tan -

cia)

(a) Au men to en la de man da (a) Re duc ción en la de man da

(b) Au men to en los cos tos la -

bo ra les

(b) Dis mi nu ción en los cos tos

la bo ra les
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(c) Au men to en los cos tos de

ca pi tal

(c) Dis mi nu ción en los cos tos

de ca pi tal

(d) Au men to en los cos tos de

los in su mos

(d) Dis mi nu ción en los cos tos

de los in su mos

(e) Una de pre cia ción del pe so

fren te al dó lar

(e) Una apre cia ción del pe so

fren te al dó lar

(f) Au men to en el pre cio de la

com pe ten cia

(f) Dismi nu ción en el pre cio de 

la com pe ten cia

(g) Dis mi nu ción en la pro duc -

ti vi dad la bo ral

(g) Au men to en la pro duc ti vi -

dad la bo ral

(h) Otros. ¿Cuá les? _________ (h) Otros. ¿Cuá les? _________

12. Ante una re duc ción tem po ral en la de man da de su prin ci pal pro duc to, en el

mer ca do na cio nal, ¿cuá les de los si guien tes as pec tos con si de ra su em pre sa co mo

una op ción pa ra no mo di fi car su pre cio?

(a) Pre cios con des cuen to tem po ral (por con di cio nes es ta cio na les, por

pron to pa go, etc.)

(b) Pro mo cio nes (por ejem plo: pro duc to adi cio nal gra tis, re ba jas por

vo lu men de ven tas, etc.)

(c) Cam bios en la ca pa ci dad (pe so o vo lu men) del pro duc to sin mo di fi -

car los pre cios

(d) Otros. ¿Cuá les? ___________________________________________

13. Cuan do hay un au men to tem po ral en la de man da de su prin ci pal pro duc to, en

el mer ca do na cio nal, ¿cuá les de los si guien tes as pec tos con si de ra su em pre sa

co mo una op ción pa ra no mo di fi car su pre cio?

(a) Eli mi na pro mo cio nes (por ejem plo: pro duc to adi cio nal gra tis, re ba -

jas por vo lu men de ven tas, etc.)

(b) Eli mi na des cuen tos tem po ra les (por con di cio nes es ta cio na les, por

pron to pa go, etc.)

(c) Cam bios en la ca pa ci dad (pe so o vo lu men) del pro duc to sin mo di fi -

car los pre cios

(d) Otras. ¿Cuáles? ___________________________________________
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14 Du ran te los pa sa dos dos años, ¿cuán tas ve ces mo di fi có su em pre sa el pre cio de

su prin ci pal pro duc to, en el mer ca do na cio nal?
2004 2005

a

Al al za

A la ba ja

15. ¿Qué cri te rios con si de ra cuan do re vi sa el pre cio de su prin ci pal pro duc to, en el 

mer ca do na cio nal, sin que ne ce sa ria men te ten ga que cam biar lo? (se ña le só lo

uno de los in ci sos).

(a) Re vi sión de pre cios en in ter va los de tiem po es pe cí fi co. (Se ña le el pe -

rio do)

Men sual

Tri mes tral

Se mes tral

Anual

Otros

¿Cuá les? ____________________________________________

(b) Re vi sión de pre cios an te he chos es pe cí fi cos. (Pue de se ña lar más de

una op ción)

Cam bios en cos tos

Cam bios en de man da

Otros

¿Cuá les? ____________________________________________

(c) Ambos. (Se ña le en qué in ter va lo de tiem po y an te qué he chos)

_________________________________________________________

16. Si de ci die ra au men tar sus pre cios en el mer ca do in ter no an te una de pre cia ción

del ti po de cam bio, ¿en qué por cen ta je se in cre men ta rían és tos an te los si guien -

tes es ce na rios? (con tes te to das las op cio nes, aún en el ca so de que la va ria ción

en el pre cio sea de 0% pa ra al gún pa no ra ma en par ti cu lar).

De pre cia ción
Incre men to en el pre cio
de su prin ci pal pro duc to

 5 por cien to por cien to

FORMACIÓN DE PRECIOS EN LA INDUSTRIA MANUFACTURERA DE MÉXICO 27



10 por cien to por cien to

15 por cien to por cien to

20 por cien to por cien to

17. Si de ci die ra dis mi nuir sus pre cios en el mer ca do in ter no an te una apre cia ción

del ti po de cam bio, ¿en qué por cen ta je dis mi nui rían és tos an te los si guien tes

pa no ra mas? (con tes te to das las op cio nes, aún en el ca so de que la va ria ción en

el pre cio sea de 0% pa ra al gún pa no ra ma en par ti cu lar).

Apre cia ción
Dis mi nu ción en el pre cio
de su prin ci pal pro duc to

 5 por cien to por cien to

10 por cien to por cien to

15 por cien to por cien to

20 por cien to por cien to

APÉNDICE 2. Re sul ta dos adi cio na les de la en cues ta

CUADRO A1. ¿Qué porcentaje de ventas de su principal

producto es destinado a...?
a

Otras
em pre sas

Go bier no
Con su mi dor

di rec to

To tal 71 6 23

Di vi sión de ac ti vi dad eco nó mi ca

I. Pro duc tos ali men ti cios, be bi das
y ta ba co 56 7 37

II. Tex ti les 80 2 18

III. Indus tria de la ma de ra 71 0 29

IV. Pa pel y pro duc tos de pa pel 81 12 7

V. Sus tan cias quí mi cas y de ri va dos
del pe tró leo 68 13 19

VI. Pro duc tos de mi ne ra les no
me tá li cos 77 6 17

VII. Indus trias me tá li cas bá si cas 66 4 30

VIII. Pro duc tos me tá li cos, ma qui na ria
y equi po 70 7 23
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IX. Otras in dus trias ma nu fac tu re ras 92 4 4

Ta ma ño de em pre sa

Hi per gran de 68 4 28

Gran de 73 7 21

Me dia na 71 6 23

a Pre gun ta 6 del cues tio na rio

CUADRO A2. ¿Qué precio de venta determina su empresa o casa matriz para

su principal producto, en el mercado nacional?
a

(Por cen ta je)

Ma yo reo Me nu deo Ambos

To tal 56 4 40

Di vi sión de ac ti vi dad eco nó mi ca
I. Pro duc tos ali men ti cios, be bi das y ta ba co 40 8 52

II. Tex ti les 57 5 38

III. Indus tria de la ma de ra 74 0 26

IV. Pa pel y pro duc tos de pa pel 64 0 36

V. Sus tan cias quí mi cas y de ri va dos
del pe tró leo 51 1 48

VI. Pro duc tos de mi ne ra les no me tá li cos 58 7 35

VII. Indus trias me tá li cas bá si cas 55 0 45

VIII. Pro duc tos me tá li cos, ma qui na ria y equi po 61 5 34

IX. Otras in dus trias ma nu fac tu re ras 47 0 53

Ta ma ño de em pre sa
Hi per gran de 54 5 41

Gran de 48 3 39

Me dia na 54 5 41

a Pre gun ta 8 del cues tio na rio.

CUADRO A3. ¿Podría indicar el porcentaje de clientes recurrentes y ocasionales

para su principal producto, en el mercado nacional?
a

Re cu rren tes Oca sio na les

To tal 92 8

Di vi sión de ac ti vi dad eco nó mi ca

I. Pro duc tos ali men ti cios, be bi das y ta ba co 93 7

II. Tex ti les 93 7

III. Indus tria de la ma de ra 93 7

IV. Pa pel y pro duc tos de pa pel 88 12

V. Sus tan cias quí mi cas y de ri va dos del pe tró leo 94 6

VI. Pro duc tos de mi ne ra les no me tá li cos 87 13

VII. Indus trias me tá li cas bá si cas 92 8

VIII. Pro duc tos me tá li cos, ma qui na ria y equi po 91 9
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CUADRO A5. ¿Qué criterios considera cuando revisa el precio de su principal

producto, en el mercado nacional ? Revisión de precios ante hechos específicosa

(Por cen ta je)

Cam bios
en cos tos

Cam bios en
de man da

Otros

To tal 89 24 7

Di vi sión de ac ti vi dad eco nó mi ca
I. Pro duc tos ali men ti cios, be bi das y ta ba co 84 33 7

II. Tex ti les 89 19 5
III. Indus tria de la ma de ra 100 27 15
IV. Pa pel y pro duc tos de pa pel 96 34 0
V. Sus tan cias quí mi cas y de ri va dos del pe tró leo 92 17 9

VI. Pro duc tos de mi ne ra les no me tá li cos 81 28 0
VII. Indus trias me tá li cas bá si cas 98 22 2

VIII. Pro duc tos me tá li cos, ma qui na ria y equi po 87 26 10
IX. Otras in dus trias ma nu fac tu re ras 85 15 0

Ta ma ño de em pre sa
Hi per gran de 72 44 18
Gran de 89 28 4
Me dia na 92 17 8

a Pre gun ta 15.b del cues tio na rio.

CUADRO A6. ¿Qué criterios considera cuando revisa el precio de su principal producto,

en el mercado nacional? Revisión de precios en intervalos de tiempo específicos
a

(Por cen ta je)

Men sual
Tri mes -

tral
Se mes -

tral
Anual Otros

To tal 24 17 24 33 2

Di vi sión de ac ti vi dad eco nó mi ca
I. Pro duc tos ali men ti cios, be bi das y ta ba co 29 16 22 30 3

II. Tex ti les 8 17 46 29 1
III. Indus tria de la ma de ra 24 12 27 36 0
IV. Pa pel y pro duc tos de pa pel 16 33 28 23 0
V. Sus tan cias quí mi cas y de ri va dos del pe tró leo 35 19 11 34 0

VI. Pro duc tos de mi ne ra les no me tá li cos 7 7 0 82 3
VII. Indus trias me tá li cas bá si cas 62 14 10 14 0

VIII. Pro duc tos me tá li cos, ma qui na ria y equi po 25 19 16 36 4
IX. Otras in dus trias ma nu fac tu re ras 43 15 28 14 0

Ta ma ño de em pre sa
Hi per gran de 30 15 20 27 8
Gran de 26 16 28 30 0
Me dia na 21 19 22 36 2

Nú me ro de com pe ti do res
Entre 0-5 23 11 12 50 3
Entre 6-20 17 30 27 26 0
Más de 20 32 22 24 20 2
a Pre gun ta 15.a del cues tio na rio.
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CUADRO A3. ¿Podría indicar el porcentaje de clientes recurrentes y ocasionales

para su principal producto, en el mercado nacional?a

Re cu rren tes Oca sio na les

To tal 92 8

Di vi sión de ac ti vi dad eco nó mi ca

I. Pro duc tos ali men ti cios, be bi das y ta ba co 93 7

II. Tex ti les 93 7

III. Indus tria de la ma de ra 93 7

IV. Pa pel y pro duc tos de pa pel 88 12

V. Sus tan cias quí mi cas y de ri va dos del pe tró leo 94 6

VI. Pro duc tos de mi ne ra les no me tá li cos 87 13

VII. Indus trias me tá li cas bá si cas 92 8

VIII. Pro duc tos me tá li cos, ma qui na ria y equi po 91 9

IX. Otras in dus trias ma nu fac tu re ras 93 7

Ta ma ño de em pre sa

Hi per gran de 91 9

Gran de 93 7

Me dia na 91 9

a Pre gun ta 7 del cues tio na rio.

APÉNDICE 3. Me to do lo gía pa ra el cálcu lo de los pro me dios pon de ra dos

La for mu la ción uti li za da pa ra el cálcu lo de los pro me dios pon de ra dos que se pre -

sen tan en los cua dros de re sul ta dos de es te do cu men to es la si guien te:

a) Por ta ma ño de em pre sa:

X
N

x
N

n N
x Ni

i j
ij

ij

ij i j
ij ij=

æ

è
ç
ç

ö

ø
÷
÷ =

= =

1 1

1

9

1

9

S S* ( * )

en que:

i = 1, 2, 3 se re fie re al nú me ro de es tra to, de acuer do con el ta ma ño de em pre sa.

j = 1, 2, 3, ..., 9 se re fie re a ca da una de las di vi sio nes de ac ti vi dad eco nó mi ca.

Xi = pro me dio pon de ra do del ta ma ño de em pre sa i.

Ni = po bla ción en el ta ma ño de em pre sa i.

xij = res pues ta de ca da em pre sa en el es tra to Eij .

Nij = po bla ción en el ta ma ño de em pre sa i de la di vi sión j.

nij = nú me ro de em pre sas que res pon die ron, per te ne cien tes al ta ma ño de em pre sa

i de la di vi sión j.

xij = pro me dio sim ple del es tra to Eij .

FORMACIÓN DE PRECIOS EN LA INDUSTRIA MANUFACTURERA DE MÉXICO 37



b) Por di vi sión de ac ti vi dad eco nó mi ca:

X
N

x
N

n N
x Nj

j i
ij

ij

ij j i
ij ij=

æ

è
ç
ç

ö

ø
÷
÷ =

= =

1 1

1

3

1

3

S S* ( * )

en que:

Xj = pro me dio pon de ra do de la di vi sión de ac ti vi dad eco nó mi ca j.

Nj = po bla ción en la di vi sión de ac ti vi dad eco nó mi ca j.

c) Pa ra el to tal

X
N

x
N

n N
x

i j
ij

ij

ij i j
ij=

æ

è
ç
ç

ö

ø
÷
÷ =

= = = =

1 1

1

3

1

9

1

3

1

9

S S S S* ( * Nij )

en que

X = pro medio pon de ra do pa ra el to tal de la mues tra.

N = po bla ción to tal.
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