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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)

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

3.2. Técnicas de estudio el valor percibido 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, 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)

4.3. Las ventajas competitivas de la eficiencia en costos (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)

8.4. Discriminacion de precios y promocion (1 horas)

7.7. Segmentacioén por enlaces o mediciones (1 horas)

8. Etica y ley: Restricciones a la fijacion 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)

8.5. 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.
- Establecer los requerimientos de los clientes, asi como los aspectos | - Mapas mentales
relevantes relacionados con el establecimiento de los precios. - Ensayos
- Evidencias en el aula virtual:
Documentos subidos, Foros,
Lecciones

ab. Estudiar y comprender las necesidades sociales, culturales y empresariales de la sociedad.
- Seleccionar las técnicas a emplear para determinar los precios segtn el| - Control de lectura
caso particular de la empresa y de su entorno - Estudios de casos
- Pruebas en base a Reactivos

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

- Desarrollar una estrategia de precios que considere las variables de |- Documentos creados
mercado y financieras y que permita agregar valor a la empresa. utilizando recursos en linea
- Simulaciones con juego de
roles
- Informes

Desglose de Evaluacion

Evidencia Descripcion Contenidos Aporte Calificacion Fch.Aproximada
Evidencia Silabo Evaluar

Metodologia

Criterios de Evaluacion

5. Textos y otras referencias

Libros

BIBLIOGRAFIA BASE

- DE JAIME ESLAVA José.(2012). PRICING: Nuevas estrategias de precios. Madrid: Editorial ESIC.
Biblioteca del profesor.

- KOTLER, P., & GARY, A..(2007). Marketing version para Latinoamérica. México: Pearson Educacion.
Biblioteca del profesor.

- LAMBIN, Jean Jacques..(2003). Marketing Estratégico. México: Mc Graw Hill. Biblioteca del profesor.
- NAGLE Thomas T.(2002). Estrategia y tacticas para la fijacion de precios. México: Pearson
Educacion. Biblioteca del profesor.

- RESTREPO Nicolas.(2007). Estrategia de precios: un enfoque de mercadeo para los negocios.
Colombia: Editorial EAFIT. Biblioteca del profesor.
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Web

BIBLIOGRAFIA BASE

- Portafolio. Obtenido de Responsabilidad, buenos precios e inversion, juntos:
http://search.proquest.com/docview/334387380/13CC90DB009295E7D73/6?accountid=36552.

- CARDENAS L., Maria Rosa. Obtenido de Tributaria, regulacién de precios y vigilancia:
http://search.proquest.com/docview/1270272475/13CC90DB009295E7D73/4?accountid=36552.

Software

BIBLIOGRAFIA

Docente Director Junta
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