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2. Descripcion y objetivos de la materia

La importancia de la materia Politica de Fijacion de Precios tiene relacién con la mezcla de marketing,
considerandolo de manera sistémica con aspectos financieros, a través de estrategias que maximicen el
valor de la empresa, considerando para ello los costos, a través de estrategias que le permitan una
posicion negociadora para la empresa.

La materia Politicas de Fijacion de precios comprende el analisis del precio en el Marketing Mix, ademas
conceptos como: costos, analisis financiero, consumidores, competencia. A su vez, la asignatura tiene en
cuenta estrategias de fijacion de precios, estrategias de precios en funcién del ciclo de vida del producto,
analisis de las ventas y negociacion en funcién del valor, estrategias de precios en funcién del segmento
de mercado, asi como fijacion de precios a través del canal y gestion de precios.

Se articula al mix de marketing, sirviendo de herramienta técnica para el desarrollo de proyectos de
marketing, en la toma de decisiones para el ingeniero en marketing en lo que respecta a establecimiento
de precios por segmento y a través de canales de distribucion.
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3. Contenidos

1. El entorno en las nuevas estrategias de precios

1.1. Las estrategias de marketing de creacién de valor (2 horas)

1.2. Analisis de la percepcioén de valor por el consumidor (2 horas)

1.3. Estrategias de valor competitivo (2 horas)

1.4. Método cientifico para la fijacion de precios (2 horas)

2. Analisis del precio en funcién de los costos

2.1. Interrelacién precio - costo (2 horas)

2.2. Aspectos del costo relevantes para determinacion del precio (2 horas)
2.3. Andlisis del margen de contribucién (2 horas)

3.2. Técnicas de estudio el valor percibido por los consumidores (2 horas)
2.4. El umbral de rentabilidad adicional de ventas por cambios en el precio (4 horas)
3. Analisis del precio en funcién del valor percibido por los consumidores
3.1. La percepcion del valor por los consumidores (2 horas)

3.3. El método de trade - off o del analisis conjunto (4 horas)

3.4. Definiciones y tipos de precios en base a la percepcién del consumidor (4 horas)
4.3. Las ventajas competitivas de la eficiencia en costos (2 horas)

4. Determinacion del precio en funcion de la competencia

4.1. La competencia y los precios competitivos (1 horas)

4.2. Las ventajas competitivas de la diferenciacion (2 horas)

4.4. Determinacion del precio ante las reacciones de la competencia (2 horas)
5. Determinacion del precio en funcién del ciclo de vida

5.1. Determinacion del precio en las etapas de desarrollo e induccion (2 horas)
5.2. Establecimiento del precio de lanzamiento segun el tipo de producto (2 horas)
5.3. El precio en las etapas de crecimiento y madurez (2 horas)

5.4. Fijacion del precio en las ampliaciones de la gama de productos (1 horas)
6. Determinacion del precio en funcién del canal de ventas

6.1. La estrategia de canal y el precio (1 horas)

6.2. Los margenes segun el canal (1 horas)

6.3. Definiciones y tipos de precios en base a los canales de venta (2 horas)
6.4. La fijacion de precios como herramienta promocional (1 horas)

7. Determinacion del precio en funciéon del segmento de mercado

7.1. Segmentacion por identificacion del comprador (1 horas)

7.2. Segmentacion por ubicacion de compra (1 horas)

7.3. Segmentacién segin el momento de compra (1 horas)

7.4. Segmentacion por cantidad de compra (1 horas)

7.5. Segmentacion por disefio del producto (1 horas)

7.6. Segmentacion por paquetes de producto (1 horas)

7.7. Segmentacioén por enlaces o mediciones (1 horas)

8. Etica y ley: Restricciones a la fijacién de precios

8.1. El marco legal para la fijacion de precios (2 horas)

8.2. Fijacion conjunto de precios (1 horas)

8.3. Fijacion de precios de reventa (1 horas)

8.4. Discriminacion de precios y promocion (1 horas)

8.5. Utilizacidn de variables distintas al precio para respaldar las metas de la fijacién de
precios (2 horas)
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4. Sistema de Evaluacion

Resultado de aprendizaje de la carrera relacionados con la materia

Resultado de aprendizaje de la materia Evidencias

aa. Analizar el entorno en base a las realidades y necesidades de los mercados locales y globales.

- Identificar y razonar cada una de las herramientas para fijar precios y | - Estudios de casos
ser utilizadas de la mejor manera y mejorar la toma de decisiones. - Pruebas escritas

ab. Estudiar y comprender las necesidades sociales, culturales y empresariales de la sociedad.

- Identificar el momento adecuado para modificar el precio de un producto | - Pruebas escritas
o servicio para maximizar rentabilidad, aumentar la participacion de
mercado o incrementar el margen.

bc. Aplicar los modelos de Analisis Psicologico del comportamiento del consumidor.

- Realizar un andlisis profundo de una economia globalizada para fijar | - Pruebas escritas
precios. - Examenes escritos

bd. Aplicar los modelos de Analisis Sociolégico del mercado y el comportamiento de los colectivos.
- Identificar el momento adecuado para modificar el precio de un producto | - Estudios de casos
o servicio para maximizar rentabilidad, aumentar la participacion de
mercado o incrementar el margen.

Desglose de Evaluacion

Evidencia Descripcion Contenidos Aporte Calificacion Fch.Aproximada
Evidencia Silabo Evaluar

Metodologia

Las pruebas y el examen seran escritos donde se evaluara el conocimiento tedrico del estudiante con
preguntas de razonamiento, dentro de las cuales se emplearan preguntas de opciéon multiple.

La resolucion de casos sera elaborado de manera grupal, pero se calificara individualmente la parte oral y
la parte escrita con nota grupal. La resolucion debera ser presentada por escrito, con un documento por
grupo.

La sustentacion de la Investigacion, consistira en la preparacion de temas asignados por grupo de
estudiantes, mismos que los determinara el docente; el documento de investigacion se calificara de manera
grupal mientras tanto la sustentacion del proyecto, se calificara de manera individual. Los grupos
presentaran sus Investigaciones a lo largo de todo el ciclo, siendo registrada su calificacién en el tercer
aporte.

Criterios de Evaluacion

Como parte de los criterios de evaluacion, se considerara en la calificacion el uso correcto de la redaccion
y ortografia
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5. Textos y otras referencias

Libros

BIBLIOGRAFIA BASE

- G.S. Maddala/Ellen Miller.(1991). Micro Economia. México: Mc Graw Hill. Biblioteca Hernan Malo

UDA UDA-BG 68779 Modificar Eliminar Robert Haveman / Kenyon Knopt El sistema. UDA-BG
64852.

- KOTLER, Philip. ARMSTRONG, Gary.(2007). MARKETING Version para América Latina. México:

Pearson Education. Biblioteca Hernan Malo UDA. UDA-BG 68779.

- Robert Haveman / Kenyon Knopt.(1970). El sistema de precios. Argentina: Amorrortu. Biblioteca

Hernan Malo UDA. UDA-BG 51274.

- Spencer A. Tucker.(1993). Politica de precios.. Espafia: Deusto S.A.. Biblioteca Hernan Malo UDA.

UDA-BG 03059.

Web

BIBLIOGRAFIA BASE

- Anonymous. Obtenido de ProQuest: http://search.proquest.com/docview/8223539627?
accountid=36552.

- Anonymous. Obtenido de ProQuest: http://search.proquest.com/docview/4669236137?
accountid=36552.

- Mora, Fabiola Schupnik, Walter. Obtenido de ebrary:
http://site.ebrary.com/lib/uasuaysp/docDetail.action.

Software

BIBLIOGRAFIA

Docente Director Junta
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