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La formacion de precios

en las empresas colombianas:
evidencia a partir de una
encuesta directa’

MarTHA Misas A.
ENRrRIQUE LOrez E.
Juan CArRrLOs ParrA A.

® [l comportamiento de las empresas con relacion a la manera
como éstas fijan sus precios, aparentemente determina la forma
en gue las decisiones de politica monetaria afectarian a la

economia como un deO.

® Tanto la meta de inflacion como el salario minimo son
importantes para las firmas. No obstante, para las empresas
grandes es mds importante la meta de inflacion, mientras que
para el resto es mds relevante el salario minimo.

® Los choques de costos son mds importantes para explicar
aumentos en los precios mientras que los choques de demanda
importan mds para explicar descensos.

Introduccion

Durante los afios 2007 y 2008 el
Banco de la Republica realiz6 una
encuesta directa a empresarios
colombianos con el fin de inte-
rrogarlos sobre cémo fijan los
precios de sus principales produc-
tos. La encuesta directa se realiz6
en dos etapas’: en primera instan-
cia la encuesta piloto interrogé a
142 empresarios; en la segunda
etapa se utiliz6 el cuestionario

depurado para encuestar a una
muestra final de 787 empresarios.
El disefio de las preguntas del
formulario estuvo basado en las
experiencias de otros paises que
han hecho encuestas similares,
incluidos algunos pocos estudios

1 Una primera version fue publicada en julio de
2009 en Borradores de Economia del Banco de
la Republica, nim. 569; puede consultarse en
www.banrep.gov.co/docum/ftp/borra569.pdf.

2 El trabajo de campo lo hizo el Centro Nacional
de Consultoria por encargo del Banco de la
Republica.
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llevados a cabo en paises en desa-
rrollo’.

El interés por entender como las
empresas fijan sus precios comen-
z6 a cobrar importancia en la
década de los ochenta, cuando un
grupo de autores comenz6 a per-
catarse de un hecho estilizado
crucial: el comportamiento de las
empresas con relacién a la mane-
ra como estas fijan sus precios
aparentemente determina la for-
ma en que las decisiones de poli-
tica monetaria —tasas de interés,
dinero e inflacion— afectan a la
economia como un todo. Una
explicacién a esto tomé fuerza a
partir de los aportes realizados
por los economistas neokeynesia-
nos, quienes argumentaban que
aquello se daba porque los pre-
cios se demoran en cambiar, es
decir, son rigidos. En los prime-
ros modelos que recogieron ex-
plicitamente esa idea se sugeria
que las interacciones estratégicas
entre las empresas, las condicio-
nes de costos, las relaciones entre
las empresas y sus clientes y los
costos de la revision de las listas
de precios, eran razones que po-
dian llevar a que los precios no
cambiaran tan frecuentemente.

Hoy en dia se acepta que la forma
como se lleve a cabo la politica
monetaria puede influir en la acti-
vidad econdémica. El supuesto
esencial para obtener efectos rea-
les y nominales de la politica mo-
netaria es la no flexibilidad de los
precios, esto es, que ellos perma-
nezcan fijos al menos por cortos
perfodos de tiempo. Si después de
un choque monetario los precios

se ajustan de manera incompleta,
la politica monetaria tendra efec-
tos reales, al menos en el corto
plazo. De esta manera, el impacto
de los cambios en las tasas de in-
terés sobre la inflacién y el pro-
ducto es afectado por el grado y
tipo de rigidez que presentan los
precios. En este contexto, una
mejor comprensién de las razones
de las rigideces de los precios es
fundamental para analizar feno-
menos macroeconémicos como el
impacto de la politica monetaria
en el producto y el empleo, y la
magnitud de las fluctuaciones eco-
némicas.

Los estudios recientes sobre el
tema dejan de concentrarse en la
fijacién de precios de una tnica
firma o un mercado individual*,
para tener un alcance mas amplio.
Los trabajos realizados con en-
cuestas directas tienen ventajas
sobre los que utilizan las bases de
datos de los indices de precios al
consumidor o al productor. Si bien
estos Gltimos logran una caracte-
rizacién cuantitativa muy comple-
ta de la periodicidad y magnitud
de los cambios en los precios, no
alcanzan una comprensién sufi-
ciente acerca de los determinan-
tes fundamentales que gufan el
accionar de quienes fijan los pre-
cios. Hay ciertos aspectos de las
politicas de precios de las firmas
que sélo se pueden investigar
sobre la base de informacién cua-
litativa; tal es el caso, por ejem-
plo, del conjunto de informacién
que consideran los empresarios en
la revision de sus precios. Los
resultados de las encuestas son

ttiles en todo caso para chequear
y extender la evidencia obtenida
con las bases cuantitativas de
microdatos (Alvarez y Hernan-
do, 2005).

En este contexto, uno de los ob-
jetivos de la encuesta es profundi-
zar en el conocimiento sobre la
fijacion de precios por parte de los
empresarios colombianos. Especi-
ficamente, se explora el grado de
autonomia que tienen las firmas
para cambiar sus precios y la exis-
tencia de politicas periddicas de
revision de los mismos (tiempo-
dependientes) o politicas que de-
penden del estado de la economia
(estado-dependientes). Igualmen-
te, se indaga por el conjunto de
informacién relevante en la toma
de decisiones asociadas con cam-
bios de precios, por la frecuencia
de las revisiones y cambios de los
precios y el uso de algiin tipo de
discriminacién para determinar un
precio. Un segundo objetivo es el
andlisis de los principales factores
que redundan en los cambios en
los precios, asi como la velocidad
con la cual las firmas reaccionan ante
diferentes choques. Se profundi-
za en los factores subyacentes
(estructura de costos, grado de
competencia, entre Otros) que ex-
plican las diferencias sectoriales que
se observan en la frecuencia de

3 El disefio del formulario se basa en los trabajos
realizados por Blinder (1991, 1994), Blinder et al.
(1998) y aquellos que se hicieron en el marco
de la IPN (inflation persistence network) de los
paises de la Union Europea (Fabiani et al.,
2005).

4 Como por ejemplo, los trabajos pioneros de los
precios de revistas de Cecchetti (1986), los
precios en los catalogos de ventas de Kashyap
(1995), los precios al por menor de las distribui-
doras de gasolina de Asplund et al. (2000), o los
precios de supermercados de Levy et al. (1997).
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cambios de los precios y en la ve-
locidad de reaccién frente a dife-
rentes choques. El tltimo objetivo
es el de proveer evidencia empiri-
ca sobre las diferentes teorfas plan-
teadas por la literatura como
explicacion de los rezagos en los
ajustes de precios.

Metodologia

Las encuestas se realizaron perso-
nalmente con aquellos encargados,
dentro de la empresa indagada, de
establecer las politicas de precios,
previo envio de una carta firmada
por el Gerente General del Banco
de la Republica, donde se solici-
taba la colaboracién y se asegura-
ba la completa confidencialidad
de las respuestas entregadas por
los entrevistados.

La poblacién relevante para el es-
tudio comprende todas aquellas
empresas obligadas a reportar sus
estados financieros ante las super-
intendencias de Sociedades o Fi-
nanciera en el afio 2005 y que,
adicionalmente, de acuerdo con la
Ley 590 de 2000, tuvieran activos
totales superiores a 501 salarios
minimos legales vigentes (SMLV)
del mismo afio, de forma tal que
pudieran ser clasificadas en empre-
sas no grandes (pequefas y media-
nas) y grandes’. De esta manera,
no se incluyen microempresas, ya
que consideramos que sus decisio-
nes de precios no alteran de mane-
ra significativa el comportamiento
agregado de los precios de la eco-
nomfa. Asi mismo, en la poblacién
estudiada no se tienen en cuenta
aquellas empresas productoras o

prestadoras de servicio ni a las del
sector comercio, pues es dificil
identificar el producto principal
que proveen al mercado. Asi las
cosas, se consideran Gnicamente
empresas, que de acuerdo con la
clasificacién c6digo industrial in-
ternacional uniforme (CITU), per-
tenecen a sectores tales como
agricultura, ganaderia, caza y silvi-
cultura (seccién A), pesca (seccién
B) e industria manufacturera (sec-
ci6n D). De otro lado, las firmas
de cada una de las secciones ante-
riores se separaron segln la clasi-
ficacion a tres digitos, y a partir de
alli se consideraron tnicamente
subsectores que, de acuerdo con
nuestro criterio y objetivo de in-
vestigacion, eran relevantes en la
fijacion de precios en Colombia.

Empleando las dos categorizacio-
nes anteriores, es decir tamafio y
sector econémico, se llegé final-
mente a una poblacién de 4.626
empresas clasificadas en 28 estra-
tos homogéneos. Una vez defini-
dos los estratos, se llevé a cabo un
muestreo aleatorio estratificado
con asignacién proporcional, el
cual condujo a una muestra repre-
sentativa, al 95% de confiabilidad,
de 743 empresas. Sin embargo, con
el prop6sito de obtener mayor va-
riabilidad en algunos estratos, que
resultaron con un tamafo de
muestra muy bajo, se ampli6 la
muestra a 787 firmas.

El formulario final consta de 32
preguntas agrupadas en cinco sec-
ciones. La primera parte (pregun-
tas 1 a 15) recoge informacion
sobre el principal producto que
vende la empresa, el destino de sus

ventas, la existencia de politicas de
discriminacién entre compradores,
ntmero de competidores y tipo
de relacién con los clientes. La
segunda seccién (preguntas 16 a
24) indaga por las politicas de fi-
jacién de precios de la firma. Es-
pecificamente se pregunta sobre
la habilidad de la empresa para
establecer precios frente a la com-
petencia, es decir, si son tomado-
ras o fijadoras de precios, y sobre
los determinantes a la hora de
establecer el precio de su princi-
pal producto. De igual manera,
se trata de analizar el tipo de re-
gla de revision de precios que si-
guen las empresas colombianas:
estado-dependientes o tiempo-
dependientes, la frecuencia con
que se ajustan los precios y su
evolucién en los dltimos cinco
afios. La tercera parte del formu-
lario (preguntas 25 a 27) analiza
las razones que explican los cam-
bios en los precios, como tam-
bién el tiempo que transcurre
entre los choques que reciben las
firmas y el ajuste de sus precios.
Asi mismo, se estudia el fenéme-
no de respuestas asimétricas a
choques econémicos. La cuarta
seccion (preguntas 28 a 30) inda-
ga sobre el tipo y la relevancia de
la informacién utilizada por las
empresas a la hora de revisar los
precios. Se hace especial énfasis

5 De acuerdo con el Ministerio de la Proteccion
Social, el SMLV para 2005 era de $381.500; por
tanto, una empresa grande era aquella que pre-
sentara activos totales superiores $5.722.500
miles de millones; una empresa se considera
mediana en 2005 si reportaba activos totales
entre $1.907.882 y $5.722.500 miles de millones
y finalmente, una empresa era pequefia si regis-
traba ante las entidades de vigilancia activos
totales entre $191.132 y $1.907.882 miles de
millones.
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en el efecto que tienen la meta de
inflacién del Banco de la Repu-
blica y la fijacién del salario mini-
mo sobre las decisiones de precios.
Finalmente, la seccién cinco (pre-
gunta 31) pide a las empresas
calificar la importancia de diferen-
tes teorfas econémicas sobre la ri-
gidez de los precios. Para ello se
elabora un conjunto de afirmacio-
nes, de facil interpretacién, que
tratan de recoger la principal idea
detras de cada una de esas teorfas.

El cuestionario contiene tres tipos
de preguntas. El primer grupo
busca determinar la importancia
que el encuestado le atribuye a una
afirmacién dada, cuyas respuestas
posibles son “1 = no importan-
te”, “2 = poco importante”, “3 =
importante”, “4 = muy importan-
te” y “9 = no sabe/no responde”.
En el andlisis de resultados se pre-
senta el promedio poblacional pon-
derado de todas las alternativas.
De igual manera, para aquellas
preguntas que lo ameritan se lleva
a cabo una prueba de hipétesis de
igualdad de media de forma que
se pueda contrastar el hecho de
que un par de opciones no sean
estadisticamente iguales. Esto per-
mite ordenar las opciones. El se-
gundo grupo de preguntas consiste
en la seleccién, por parte de la fir-
ma, de una opcién de una lista de
posibilidades. Para el analisis de
estos resultados se estiman pro-
porciones poblacionales de forma
tal que se puedan presentar fre-
cuencias relativas de cada una de
las preguntas. Finalmente, el alti-
mo tipo de preguntas correspon-
de a aquellas en donde se requiere
una respuesta cuantitativa exacta,

para las cuales se calculan medias
poblacionales ponderadas.

Algunos resultados
generales

Por razones de espacio se presen-
tan a continuacién algunos de los
principales resultados del estudio
—remitimos al lector interesado
al documento original (véase pie
de pigina 1)—, los cuales son
hechos estilizados o regularidades
en las relaciones entre fenémenos
econ6micos. La idea es poder
explicar posteriormente los he-
chos estilizados con modelos eco-
nométricos basados en la teorfa
econémica.

Un primer hecho estilizado en-
contrado es que la mayor parte
de las ventas realizadas por las
firmas colombianas de la muestra
se hace en el mercado interno y
con clientes que consideran de
largo plazo. Asi mismo, los mer-
cados en que operan las firmas
colombianas son poco competi-
dos, pues, en promedio, las em-
presas perciben menos de cinco
competidores en su industria.

El resultado sobre el grado de
competencia en que se mueven las
firmas es de gran trascendencia
para comprender la forma como
éstas ajustan sus precios. En mer-
cados altamente competitivos las
firmas son mdas susceptibles de
cambiar sus precios como respues-
ta a un choque, dado que el costo
de oportunidad de no hacerlo a
un nivel 6ptimo es muy alto. En
contraste, el costo de oportuni-
dad de no fijar un precio 6ptimo

es reducido para las firmas que
tienen poder de mercado. Alva-
rez y Hernando (2005) citan al-
guna literatura relevante para
ilustrar el punto de la relacion
entre rigidez de precios y el gra-
do de competencia.

En el cuestionario también se
pregunta por la existencia de li-
deres en la industria respectiva y
si la empresa encuestada se consi-
dera ella misma lider. Se trata,
claro estd, de medidas muy sub-
jetivas, pero los resultados son
muy interesantes. Al respecto, es
fundamental indagar acerca de la
percepcidén que tienen las empre-
sas sobre la estructura competi-
tiva que los rodea. Firmas que
reconocen la existencia de lideres
en su industria estan indicando la
presencia de estructuras monopé-
licas 0 de competencia monopolis-
tica, lo que resulta en evidencia
primordial dentro del analisis de
formacién de precios. En el total
s6lo el 48,7% de las firmas consi-
dera que existe un lider en su
industria y el 72,4% de éstas, que
el lider es ella misma. Por secto-
res aparecen casos diferenciados.
Se encuentran situaciones en las
cuales una buena proporcién de
los dirigentes de las empresas re-
conoce la existencia de lideres y
piensa que la empresa es lider en
la industria (productos alimenti-
cios y aparatos eléctricos); como
también que una reducida pro-
porcién considera que existen li-
deres en la industria y, a su vez,
afirman ser ellas las lideres (pren-
das de vestir, vehiculos y resto de
industria).
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Revision y politicas
de revision de precios

En la literatura se establecen dos
etapas en el proceso de fijacion de
los precios. La primera correspon-
de al proceso de revision de los
precios. En esa etapa las firmas
evaltian el precio que ellas even-
tualmente quieren fijar, verifican
su optimalidad y se contrasta con
el costo que implicarfa su cambio.
De esta forma, con el fin de eva-
luar un nuevo precio, la firma tie-
ne en cuenta la informacién
disponible y lo contrasta con el
precio que cobra en ese momen-
to. Este procedimiento implica un
costo fijo de recopilacion, andlisis
y evaluacién de la informacién, por
esta razon las empresas lo realizan
con una periodicidad determina-
da o ante hechos relevantes, pero
no de manera recurrente. La se-
gunda etapa corresponde a los
cambios efectivos de los precios.
En este caso también hay costos
asociados (nuevas tablas de pre-
cios, etiquetas, etc.). Cabe sefialar
que no toda revision de los pre-
cios lleva necesariamente a un cam-
bio de estos.

Las firmas individuales adoptan
dos tipos de politicas para revisar
sus precios. La literatura teérica
ha modelado este hecho conside-
rando dos tipos de reglas: 1) las
de precios tiempo-dependientes,
y 11) las estado-dependientes. En
el primer caso, las empresas reali-
zan una revisién de sus cotizacio-
nes en intervalos de tiempo
especificos. Esto lleva a que, ya sea
que se trate de un proceso deter-
ministico de ajuste de precios & la

Taylor o estocistico a la Calvo,
las firmas revisan sus precios pe-
riédicamente, con lo cual el inter-
valo de revisién de precios es
ex6geno y no depende del estado
de la economia. En contraste, las
empresas que siguen una regla
estado-dependiente revisan sus
precios en funcién del estado de
las variables econémicas que los
afectan. En consecuencia, un cho-
que de gran magnitud las lleva a
una revision de sus precios. Una
justificacion estdndar de este tipo
de ajuste discontinuo de precios
es la existencia de costos fijos
asociados con su cambio. Ante un
choque en la economia, los dos
tipos de politicas de revisién de
precios tienen implicaciones dife-
rentes para la evolucién del sec-
tor real. Las firmas que siguen una
politica estado-dependiente revi-
sardn sus precios inmediatamente
después del choque. No es el caso
para las empresas que se gufan por
una politica tiempo-dependiente,
las cuales siguen estrictamente su
regla y, por lo tanto, deben espe-
rar hasta su préxima fecha de
revisién. Para éstas habria una ri-
gidez mayor de los precios. Es cla-
ro que en cada situacién los
efectos de la politica monetaria

seran diferentes; de ahi la impor-
tancia de discernir qué tipo de
comportamiento domina en la
economia.

Los resultados sefialan que 19,1%
de las empresas colombianas revi-
san el precio de su principal pro-
ducto diariamente, y 27,7% lo
hacen en intervalos fijos de tiem-
po. Sélo 9,4% lo revisan cuando se
presenta un choque econémico y
43,8% emplean alternativamente las
dos reglas (Cuadro 1). Este tltimo
grupo usualmente revisa sus pre-
cios en intervalos predeterminados
de tiempo, pero ante la ocurrencia
de un choque significativo cambian
a una politica estado-dependiente.

Las firmas que revisan sus precios
en intervalos fijos de tiempo lo
hacen en su mayoria mensual o
trimestralmente. Las firmas gran-
des revisan sus precios con mayor
frecuencia que aquellas conside-
radas no grandes. Por su parte,
las empresas agricolas revisan sus
precios més frecuentemente que
aquellas de la industria.

Si se tiene en cuenta dentro del
andlisis el nimero de competido-
res reportado por los encuesta-
dos, se encuentra un resultado
interesante. Aquellas empresas

Cuadro 1
ESQUEMA DE REVISION DE PRECIOS

Fuente: Banco de la Republica, célculos de los autores.

Esquema de revision Frecuencia Frecuencia relativa (%)
Revision diaria 883 19,1
Intervalos fijos de tiempo 1.283 27,7
Intervalos fijos y en respuesta a un evento 2.025 438
En respuesta a un evento 436 94
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que perciben una elevada compe-
tencia en su industria emplean
reglas estado-dependientes. Este
resultado es consistente con la
idea de que frente a cambios en
las condiciones econdémicas las
empresas que enfrentan un ma-
yor nimero de competidores
reaccionan de forma més ripida.

Para el disefio de la politica mone-
taria es esencial conocer la infor-
macién econémica que utilizan los
empresarios en la revision de sus
precios. Segln las respuestas ob-
tenidas al aplicar la encuesta, cuan-
do los empresarios efectiian esa
accién consideran igualmente
importante el desempefio actual y
esperado de la inflacién, asi como
de otras variables relevantes para la
actividad productiva. En ese senti-
do, las firmas miran hacia delante
(comportamiento forward looking)
para tomar sus decisiones de pre-
cios. En la encuesta también se

indaga por la importancia atribui-
da a la meta de inflacién y al salario
minimo en la revision de precios. A
los entrevistados se les pide que ca-
lifiquen el grado de importancia
de cada variable. Los resultados
reportados en el Grifico 1 corres-
ponden a las dos variables medi-
das simultineamente en la misma
barra, donde el cero divide la im-
portancia dada a cada una. En el
total se observa que las dos varia-
bles son importantes para las fir-
mas, aunque la meta de inflacién
podria tener un mayor interés.
Para las empresas grandes es mds
importante la meta de inflacién
que el salario minimo, mientras que
para las otras es mds relevante el
salario minimo. Es notorio el con-
traste que existe entre los sectores
con relacién al valor que le confie-
ren a esas variables. Mientras que
en la agricultura los empresarios
consideran de similar importancia

(porcentaje)

Grifico 1
IMPORTANCIA DE LA META DE INFLACION
Y FEL SALARIO MINIMO EN LA TOMA
DE DECISIONES SOBRE PRECIOS

4,0
30
2,0
10
0,0

10
20 F
30 f

-4,0
Total Grande

Fuente: Banco de la Republica, cdlculos de los autores.

No grande

I Meta de inflacion

Agricultura Pesca Industria

[/ Salario minimo

las dos variables, para la industria
es mds importante la meta de in-
flacion. Los empresarios de la ac-
tividad pesquera confieren menos
importancia que los otros secto-
res a las dos variables referidas.

Finalmente, hay que tener en
cuenta que la mayorfa de firmas
colombianas revisa sus precios de
forma mensual, independiente del
tipo de bien que fabriquen. Por
su parte, las firmas que perciben
poca competencia revisan sus pre-
cios cada tres meses, mientras que
las firmas con elevados niveles de
competencia revisan Sus precios
mensualmente.

Cambio en los precios

Como se aclard, las revisiones de
precios no implican necesariamen-
te su cambio; es posible que el
diferencial entre el precio vigente
y el 6ptimo sea inferior al costo
de efectuar el cambio. En esta sec-
ci6n vamos a explorar lo que de-
termina la fijacién de los precios
por parte de las empresas. Se to-
can los siguientes temas: se inves-
tiga, en primer lugar, si las firmas
siguen una regla de margen de
ganancia para fijar sus precios y
también si las empresas discrimi-
nan sus precios, y en particular si
lo hacen de acuerdo con el merca-
do en el que estin vendiendo su
producto. Por tltimo se indaga por
la frecuencia de los cambios de
precios y la relacién entre los cam-
bios y las revisiones de precios.

1) Un resultado estandar de los
modelos de competencia im-
perfecta es que, bajo ciertas
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condiciones, las firmas fijan un
precio que representa un mar-
gen sobre el costo marginal.
Desde este esquema las firmas
conservan un espacio que les
permite mantener el precio si
se presentan variaciones en los
costos. Por el contrario, en el
caso de competencia perfecta
todas las firmas que pertene-
cen a un mercado determina-
do fijan sus precios en el nivel
Gnico en el cual ese mercado
se vacfa (la oferta se iguala a la
demanda). En este caso no
hay un margen sobre costos y
el precio es igual al costo mar-
ginal.

Con el fin de profundizar en
este aspecto para el caso de
las firmas colombianas, en el
cuestionario se pregunta a
los empresarios por la impor-
tancia que tienen las estrate-
gias de fijacién de precios
basados en aquellos de los

competidores o en los costos
mas un margen de ganancia.
Segin el Grifico 2 los resul-
tados muestran que para el
total de las empresas colom-
bianas la estrategia de fijacion
de precios mds importante es
la de precios basados en cos-
tos mis un margen. Sin em-
bargo, la diferencia no es
visualmente muy importante,
pues las barras que represen-
tan la importancia concedida
a la estrategia de precios con
base en competidores y de los
precios segin los costos mas
un margen son de tamafio si-
milar. Con el fin de discernir
esto, se realiz6 una prueba es-
tadistica para examinar si las
medias respectivas son 0 no
diferentes. Segin la prueba,
las medias reportadas aunque
son numéricamente diferen-
tes, estadisticamente no lo
son al 5%. Esto quiere decir

Grifico 2

ESTRATEGIA DE FIJACION DE PRECIOS

(porcentaje)

4,0
35 L
3,0 -
25
20 -
15
1,0 +
05
0,0

Total Grande No grande

I Precios basados en los competidores
/1 Precios basados en costos méas mark-up

Agricultura

Pesca Industria

Fuente: Banco de la Republica, célculos de los autores.

que en realidad las dos estra-
tegias son igualmente impor-
tantes en el caso colombiano.

Por diferentes razones las firmas
estan interesadas en efectuar
alguna forma de discrimina-
ci6n de precios, fenémeno
que ha sido analizado en la
literatura sobre organizacién
industrial. Allf la discrimina-
ci6n se define como el evento
en el cual dos unidades de un
mismo bien fisico son vendi-
das a precios diferentes, ya sea
a un mismo consumidor o a
consumidores distintos. Con
este comportamiento no lineal
las empresas obtienen un ma-
yor beneficio que si fijaran un
precio uniforme en los diferen-
tes mercados (Tirole, 1985).

Con el fin de indagar sobre la
discriminacién de precios por
parte de las empresas colom-
bianas, en el cuestionario se
interroga a los empresarios
acerca de la posibilidad de te-
ner precios diferentes para los
compradores del principal
producto de la firma. Los re-
sultados sefialan que se puede
rechazar con certeza el uso de
un esquema de precio unifor-
me, como una regla general
para describir el comporta-
miento en la fijacién de pre-
cios de las firmas colombianas.
La mayorfa de las empresas
(alrededor del 70%) siguen un
esquema de discriminacion de
precios. Para los empresarios
el volumen de ventas es la
razén mds importante para
discriminar precios, seguida de
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cerca por el hecho de que se
trate de mercados locales.
Cuando se presenta discrimi-
nacién por mercado externo,
los empresarios lo hacen por
dos razones fundamentales: el
precio de los competidores y
el tipo de cambio.

Una medida del grado de ri-
gidez de los precios en una
economia estd dada por el
namero de veces que se cam-
bia el precio de un bien en
un afio o, en otras palabras,
el periodo de tiempo trans-
currido entre dos cambios
consecutivos del precio de ese
producto. Una aproximacién
a esta medida es fundamental
para mejorar los modelos ma-
croeconémicos que soportan
la politica monetaria. En el
cuestionario se interroga a los
empresarios con relacién al
nimero de veces que se ha
cambiado el precio del princi-
pal producto en el tltimo afio.
Las respuestas al cuestionario
indican que, en promedio, la
frecuencia relativa de cambios
de precio es baja. La mayoria
de las empresas cambian el

precio una vez al afio (38%)
y un 75% lo cambia como
maximo dos veces. Si se tiene
en cuenta el tamafio de las fir-
mas, se mantiene esta estruc-
tura, pero prima un cambio
al afo en el precio. En todo
caso, las industrias del sector
primario son més flexibles que
las del secundario. También se
encontré que las firmas cuya
produccién estd orientada al
mercado interno son mds
flexibles a la hora de modifi-
car sus precios frente a las ex-
portadoras. Por su parte, las
firmas que producen bienes
finales son menos flexibles
que las de bienes intermedios
y de capital.

Con la informacién de la en-
cuesta, es posible comparar la
frecuencia de los cambios y
de las revisiones de los pre-
cios. Se observa que las revi-
siones son més frecuentes que
los cambios (Cuadro 2). La
informacién se puede inter-
pretar de la siguiente forma:
las empresas que revisan sus
precios menos de tres veces al
afio representan un 32,9% del

Cuadro 2

REVISION DE PRECIOS VS. CAMBIO DE PRECIOS

Frecuencia relativa (%)

Revision de precios >3

Cambio de precios >3

67

18

Nota: no se consideran valores omitidos.
Fuente: Banco de la Republica, célculos de los autores.

total, mientras que aquellas
que los cambian en esa misma
frecuencia son un 81,9% del
total de las empresas.

Algunos resultados finales

Estudios previos sugieren que
los precios responden de for-
ma asimétrica a distintos tipos
de choques. Los resultados de
la encuesta permiten concluir
que los choques de costos (tasa
de cambio, precio de las ma-
terias primas, precios de la
energfa y el combustible, cos-
tos financieros y laborales) son
mds importantes para explicar
aumentos que descensos en
los precios, mientras que los
choques de demanda impor-
tan més a la hora de explicar
descensos de los precios.

Las practicas de ajuste de
precios cambiaron a lo largo
de los cinco afios previos a la
realizacién de la encuesta. La
principal razén que explica
esto es la mayor variabilidad
registrada en los precios de
los insumos.

La hipétesis de los precios
basados en costos es la princi-
pal explicacién de por qué las
firmas no cambian de manera
mas frecuente los precios. Adn
asi, teorfas asociadas con las
preferencias de los clientes por
precios nominales estables,
como las de contratos explici-
tos e implicitos, son también
muy importantes para expli-
car la rigidez de los precios. ll
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