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Lo que se produce en la fase “B’’ es
una guerra por ganar cuota de
mercado —por crecer— ¢Es el
Lider, que introdujo el producto, el
que necesariamenfe tiene que
ganar esa guerra? La respuesta es
no. Muchas veces no es la empresa
infroductora la que emerge do-
minante en la fase ‘’C’”. Se han

_podido introducir en el mercado

competidores muy agresivos que
han ganado cuota de mercado mas
rapidamente que la empresa Lider
¥y que son los que llegan triunfantes
alafase’’'C".

En la politica de precios de la fi-
gura 7 el precio tiende a descender
desde un principio paralelamente
al costo, tratando asi de evitar la
enfrada de competencia.

¢{Qué politica de precios es mejor?
¢La de la figura 6 o la de la figura
7? No se puede responder a esta
pregunta en términos absolutos.
Va a depender del objetivo que se
persiga, pero si conviene fener
muy claro cudl es ese objetivo. Si el
objetivo es recuperar rapidamente
los costos de investigacién, de-
sarrollo y lanzamiento del produc-
to, la politica de la figura 6 es la
adecuada. Si, por el contrario, el
objetivo es llegar a la etapa de
madurez con una cuota de mercado
dominante, la politica de la figura 7
es mas apropiada. Piénsese que en
un mercado en madurez que crece
muy lentamente o que no crece, las
posiciones  establecidas —las
cuofas de mercado— son dificil-
mente modificables. Solo es posible
aumentar la propia cuota a base de
reducir la de los competidores,
que, l6gicamente, reaccionardn
con medidas defensivas, llegando
al extremo de fijar un precio in-
ferior al costo, antes de cerrar la
empresa. Por ofra parte, en un
mercado que crece rapidamente es
posible ganar cuota de mercado
adueiiandose de préacticamente
todo ese crecimiento, pero dejando
que los competidores sigan cre-
ciendo a un ritmo parecido al que lo
venian haciendo antes.

Como conclusidn se puede decir
que un precio de introduccion alto
€5 un arma competifiva peligrosa.

- El margen atrae empresas com-
petidoras que pueden crecer mas

rapidamente y llegar a alcanzar
€0sfos menores.
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Por: GLORIA JAZMINA CABALLERO

EL MANEJO DE LOS CLIENTES

Supobngase que los socios de la com-
paiia deciden otorgar crédito a
ciertos clientes de sv articulo “ X’
para el efecto establecen las si-
guientes especificaciones para un
programa que prepara las facturas
de sus clientes.

° Los datos de entrada que deberan
procesarse son el nombre del clien-
te, la cantidad comprada del ar-
ticulo X y el precio unitario de este

articulo.
INICIO

® Debe calcularse la cantidad neta
adeudada por el cliente,

° La salida impresa debe ser una
factura que proporcione el nombre
del cliente y su deuda neta.

El siguiente diagrama de flujo
safisface estas especificaciones y
muesfra un procedimiento simple
de entrada/ proceso/ salida.

Leer nombre del cliente (N$)

cantidad comprada (Q)

Precio Unitario (P)

_______ Entrada

f

CTDAD TOTAL
A= Q*P

f

e Proceso

Imprimir nombre del cliente N§

y cantidad neta A

—— = ==— Salida

f

Para ampliar el programa dibu-
jado en la Figura 1, Los socios
prepararon las siguientes espe-
cificaciones revisadas:

Figura 1. diagrama de flujo para el
problema: Facturaciéon sencilla,
un solo cliente.

® Los datos de entrada para pro-
cesar son: nombre, direccion,
departamento, ciudad, apartado
aéreo (si tiene), cantidad com-
prada del articulo **X’* y su precio
unitario.
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® La cantidad neta adeudada por el
cliente debe calcularse.

® La salida impresa debe ser una
factura para cada cliente, que
proporcione el nombre del cliente,
su direccion, civdad, dpto., apar-
tado aéreo y cantidad neta que

INICIO
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debe.

® El programa debe ser capaz de
procesar facturas para cualquier
numero de clientes.

El diagrama de flujo mostrado en
la figura 2 satisface estos reque-

Q y preciounjtario P

Leer nombre del cliente N$
direccion D$,ciudad Depto. y
‘Apto. Aéreo C$ Cantidad comprada

cantidad neta
A= Q*P

|

prueba la cantidad
|comprada para en-
confrar el fin de los
datos

neta que adeuda A

Ahora afadiremos una segunda
operacion a la aplicacion de fac-
turaciébn de los clienfes. Supon-
gamos que la compaiia decide
ofrecer el 15% de descuento sobre
las ventas cuando la cantidad sea
mayor o igual que 18 docenas del
articulo X. Supongamos también
que a los clientes se les cargara el
6% de impuesio sobre la cantidad
adeudada después que se deduzca
el descuento.

Para esta modificacion se esta-
blecen las siguientes especifica-
ciones del programa:

e | os datos de entrada que seran

22

Imprimir nombre del cliente N$
direccion D$, ciudad, Depto.
y Apfo. Aéreo C$, cantidad

Figura 2. diagrama de flujo para el
problema: facturacion sencilla,
multiples clientes.

procesados son: nombre, direc-
cion, ciudad, Dpto, apartado aéreo,
canfidad comprada y precio uni-
tario.

°® Debe calcularse la cantidad
adeudada anfes de cualquier des-
cuento.

° Si la cantidad comprada es 3 100
(docenas del articulo X), otérguese
el 15% de descuento sobre la can-
tidad debida. De ofra forma la can-
tidad descontada deberéa ser g.

® Debe calcularse el 6% de impues-
to sobre las ventas a la cantidad

rimientos. Las operaciones de E/S
y el calculo de la cantidad neta son
semejantes a los vistos en la figura
1. Pero este programa es mucho
mas flexible. Puede seguir una in-
teraciébn controlada, por la can-
tidad Q= -99.

El programa BASIC para el pro-
blema de la Figura 2. es:

17 REM Programa simple de fac-
turacion disefiado para procesar
20 REM Facturas de multiples
clienfes.
3¢ REM Nombre de las variables
utilizadas.
48 REM NS nombre
50 REM D$ Direccion
64 REM C$ Civdad, Dpto. y Apto.
Aéreo. .
78 REM Q Cantidad comprada
80 REM P Precio unitario
99 REM A Neto a pagar
188 REM Entrada de datos
1M PRINT “Enire el nombre,
direccion, cantidad y precio”
126 PRINT “DAR-99 en la cantidad
comprada cuando sea el fin de
dafos’’.
13 INPUT N§,DS$,C$.Q,P
149 IF Q= -99 THEN STOP
150 REM célculo de la cantidad
adeudada
160 LET A= Q*P
170 REM Impresion de resultados
180 PRINT
199 PRINT N$
200 PRINT D$
21 PRINT C$
226 PRINT TAB (5) “"NETO="; A
236 GOTO 11¢
246 END

que se adeuda después de aplicado
el descuento.

° El impuesto debe agregarse a la
cantfidad que se adeuda después
que el descuento sea restado para
obfener la cantidad total debida.

® Por cada cliente debe imprimirse
una factura que proporcione: su
nombre, ciudad, Dpto, Apto Aéreo,
cantidad comprada y su precio
unitario, cantidad que debe antes
del descuento, cantidad a descon-
tar, impuesto sobre las ventas y la
cantidad fotal que debe.

° El programa serd capaz de
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nombre del cliente N$
direccion D$
ciudad, Depto. Apto, Aéreo C$
Cantidad comprada Q
precio unitario P.

{

si
PARE

no

CTDAD ADEUDADA
A=Q*P

Si CTDAD DEL DESCUENTO

Q= 14p

D=A*15

Impuesto de venias
I= (A-D)*.06

l

CTDAD TOTAL ADEUDADA
5= (A-B) +1

i

adeudada S.

Imprimir nombre del clienfe NS, direc-
cion D$; Ciudad, Dpeto., Apto. Aéreo
C$: Ctdad comprada Q; precio P; ctdad
debida antes del descuento A; descuen-
to D; impuesio sobre ventas |; cantidad

i

procesar facturas para cualquier
numero de clientes.

El diagrama de flujo de esie
programa es:

El correspondiente programa en
BASIC seria:
10 REM Programa simple de fac-
turacioén con descuenio
20 REM Disefiado para procesar
facturas de multiples.
38 REM Clientes.
49 REM Nombre de las variables
utilizadas
50 REM N$ nombre
& REM DS direccion.
78 REM C$ Ciudad, Depfo. y Apto.
Aéreo
8¢ REM Q Cantidad comprada
99 REM Precio Unitario P.
180 REM Cantidad antes del des-
cuenio A.
119 REM D descuento
1260 REM | Impuesto sobre las ven-
tas
130 REM S Total
149 REM Entrada de datos
15 PRINT ““Entre el nombre,
direccion, cantidad y precio’’
160 PRINT “Dar —99 en la can-
fidad comprada cuando sea el
fin de datos"”
178 INPUT N§, DS, C$,Q.P
180 IF Q= —99 THEN END
199 REM Célculo de la cantidad an-
tes del descuento
200 LET A= Q*P
219 REM Calculo del descuento
220 |F Q> 10¢ THEN 25¢
239D=4
240 GOTO 27¢
250 D = A*.15
260 REM Impuesto sobre las ven-
tas
278 1= (A— D) *. {6
280 REM TOTAL:
299S=A-D4+T
30¢ REM Impresion de resultados
31 PRINT N$
320 PRINT D$
33 PRINT C$
340 PRINT
350 PRINT ”” CANTIDAD = "4Q,”
Precio ="' ;P
360 PRINT "DEUDA ="'; A, "'Des-
_ cuento=; D, “Impuesio =; |
370 PRINT " TOTAL'; S
389 GOTO 150
9PEND
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