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PRESENTACION:

Es indudable que las estrategias de marketing han evolucionado en los Ultimos afios de una forma total mente revol ucionaria, desde los
primeros enfoques del «marketing transaccional» a reciente del «marketing relacional » donde €l cliente, sin duda alguna se ha
convertido en €l epicentro de todas las estrategias y pardmetros de toma de decisiones empresariales.

Y dentro de este profundo cambio, tampoco cabe duda de que la estrategia de fijacion de precios, convertiéndose
en uno de los més relevantes factores para incrementar resultados.

Al completar la materia el estudiante sera capaz de saber plantear, disefiar y desarrollar estrategias de fijacion de
precios

COMPETENCIASPROFESIONALESA DESARROLLAR EN LA MATERIA:

Competencias GO01 Capacidad de andlisisy sintesis de informaciones obtenidas en diversas fuentes.
Generalesdela

titulacién co2 Capacidad de organizacion y planificacion del trabajo en e contexto de la mejora continua, de un

entorno cambiante'y bajo el prismade la*“flexiguridad”.
G03 Capacidad paratrabajar en equipo en el ambito profesional del marketing.

Capacidad de comunicacion oral y escrita en contextos académicos y profesionales de la empresay el

€L marketing, en lengua castellana

Capacidad de aplicar los conocimientos adquiridos adaptandolos a las exigencias de cada situacion, en el

€L ambito de laempresay € marketing.

Habilidad para analizar, buscar y discriminar informacion proveniente de fuentes diversas, incluida la

cw informacion digital, evaluando procedencia, derechos de autor y tipologia de licencia de uso.
G08 Capacidad paralaresolucion de problemas en el ambito de laempresay el marketing.

Capacidad de deteccion, evaluacion y explotacion de las oportunidades que ofrecen las tecnologias de la

Gl informacion y latecnologia aplicada a marketing.

Competencias Capacidad para conocer las técnicas y métodos de naturaleza cuantitativa aplicables a diagnéstico y
Especificasdela EO03 andlisis de marketing y economia digital, siendo capaz de utilizar la herramienta mas adecuada en cada
titulacion situacion.

E11 Capacidad paraintegrarse en €l areafuncional de marketing de una empresa u organizacion.

Resultados de

Aprendizaje RO1 Saber plantear, disefiar y desarrollar estrategias de fijacion de precios

REQUISITOSPREVIOS:
No procede
PROGRAMACION DE LA MATERIA:

Observaciones:

El precio es una variable fundamental del marketing mix, siendo una variable tactica que todo director de
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marketing debe dominar. Partiendo de la definicion de precio, se iran analizando los distintos sistemas de precios,
los objetivos de la politica de precios y, a partir, de estos, la definicion de la politica de precios y su impacto en el
entorno.

Contenidosdela materia:

1-Temal. INTRODUCCION (T.1)
1.1 - Sistema de Precios
1.2 - Objetivos de |a Politica de Precios
1.3 - LaPoliticade Preciosy la Empresa
1.4 - LaPoliticade Preciosy €l Entorno
1.5 - Definicion de Precio.
2-Tema 2. FIJACION DE PRECIOSEN FUNCION DE LA DEMANDA (T.2)
2.1 - Determinantes de la demanda
2.2 - Demanday Precio
2.2.1 - Efecto Renta— Sustitucion
2.2.2 - Efecto Veblen.
2.2.3 - Efecto Expectativa
2.2.4 - Efecto Cdlidad
2.3 - Elasticidad Demanda —Precio.
2.3.1 - Demanda Unitaria.
2.3.2 - Demanda Eléstica
2.3.3 - Demanda Rigida
2.4 - Elasticidad Demanda—Renta
2.5 - Elasticidad cruzada de la Demanda
2.6 - Elasticidad Demanda-Marketing
3-Tema3. COSTES PARA LA FIJACION DE PRECIOS (T.3)
3.1 - Definicion y clasificacion.
3.2 - Métodos paralafijacion del precio de coste.
3.2.1 - “Full-cost” o coste completo.
3.2.2 - “Direct costing” o coste directo
3.3 - Fijacion de precios en funcion de la Curva de Experiencia
3.3.1 - Concepto de experiencia.
3.3.2 - Costesy experiencia
3.3.3 - Aplicacion dela Curva de Experienciaen lafijacion de precios.
4 - Tema 4. FIJACION DE PRECIOS EN FUNCION DE LA COMPETENCIA. (T.4)
4.1 - Introduccién.
4.2 - Situaciones competitivas.
4.2.1 - Monopoalio.
4.2.2 - Oligopalio.
4.2.3 - Competencia monopolistica
4.2.4 - Competencia perfecta
4.3 - Comportamientos competitivos.
4.3.1 - Comportamiento independiente
4.3.2 - Comportamiento acomodaticio
4.3.3 - Comportamiento adaptativo.
4.3.4 - Comportamiento anticipativo.
4.3.5 - Comportamiento agresivo
4.4 - Guerras de precios.
4.5 - Fijacion de precios basada en la competencia.
4.5.1 - Precios por encima de la competencia.
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4.5.2 - Precios anivel dela competencia
4.5.3 - Precios por debajo de la competencia.
4.6 - Modificaciones de precios
4.6.1 - Mantener €l precio.
4.6.2 - Reduccion del precio.
4.6.3 - Incremento del precio.
4.7 - Reacciones alas modificaciones de | os precios.
4.7.1 - Reacciones de los competidores
4.7.2 - Reacciones de los clientes
5- Tema 5. FIJACION DE PRECIOS EN FUNCION DEL VAL OR PERCIBIDO (T.5)
5.1 - Teoriade la percepcion.
5.1.1 - Precio y percepcion devalor.
5.1.2 - Influencia de los precios de referencia sobre el valor percibido.
5.1.3- Precioy valor percibido
5.2 - Valor de Adquisicion y valor de Transaccion.
5.2.1 - Vaor de Adquisicion.
5.2.2 - Vaor de Transaccion.
5.3 - Componentes del valor: Valor de Megjora.
5.3.1 - Fijacién de precios orientada al valor.
5.3.2 - Valor econémico relativo parael comprador.
5.3.3 - Determinantes del precio méximo aceptable.
5.3.4 - Vaor percibido e innovacion
5.3.5 - Comportamiento de los consumidores ante los precios
6- Tema 6. ESTRATEGIASEN LA FIJACION DE PRECIOS. (T.6)
6.1 - Introduccion.
6.2 - Las decisiones de descuento.
6.2.1 - Descuentos funcionales o comerciales.
6.2.2 - Descuentos promocionales.
6.2.3 - Descuentos de caja.
6.2.4 - Descuentos por cantidad
6.2.5 - El precio no es un nimero Unico.
6.3 - Fijacion de precios por zonas geogréficas.
6.3.1 - Precios en origen
6.3.2 - Precios de entrega.
6.4 - Promociones de precio y transacciones
6.4.1 - Variables de decision en las promociones de precios.
6.5 - Precios altos-bajos
6.5.1 - Precios altos.
6.5.2 - Precios bajos.
6.6 - Fijacion de precios segun €l ciclo de vidadel producto.
6.6.1 - Fase de lanzamiento.
6.6.2 - Fase de crecimiento
6.6.3 - Fase de madurez.
6.6.4 - Fase de declive.
6.7 - Discriminacion de precios
6.8 - Estrategias B2C actuales en e-comerce.
6.9 - Estrategias de precios dinamicos
7-Tema7. ANALISISDE RENTABILIDAD PARA LA FIJACION DE PRECIOS(T.7)
7.1 - El beneficio.
7.2 - Andlisis Coste-V olumen-Beneficio.
7.2.1 - Efecto monetario de larenta multiple.
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7.2.2 - Relacion entre el Rev y €l Precio.
7.3 - El Punto Muerto.
7.3.1 - Volumen de ventas necesario para alcanzar un determinado beneficio.
7.4 - Apalancamiento Operativo
7.5 - Andlisis del factor escaso.
7.6 - Rentabilidad del capital.
7.7 - Alternativas de fijacion de precios.
8- Tema 8. NUEVOS MODEL OS DE NEGOCIO BASADOSEN LA FIJACION DE PRECIOS. (T.8)
8.1 - Ultimas tendencias.
8.2 - Modelos de negocio “Low-cost”
8.3 - Modelos de negocio “Free Economy” y “Freemium”.
9- Tema 9. CONSIDERACIONES DE PRECIOS PARA LA EXPORTACION. (T.9)
9.1 - Marco internacional.
9.2 - Consideraciones a tener en cuenta en lafijacion de precios en el ambito internacional.
10 - Tema 10. REGLAS DE ORO DEL PRICING. (T.10)
10.1 - Principales reglas en la determinacion de precios.

La planificacién de la asignatura podra verse modificada por motivos imprevistos (rendimiento del grupo,
disponibilidad de recursos, modificaciones en e calendario académico, etc.) y por tanto no deberd considerarse
como definitivay cerrada.

METODOLOGIASY ACTIVIDADES DE ENSENANZA Y APRENDIZAJE:
M etodologias de ensefianza-apr endizaje a desarrollar:

MD1. Clases Tedricas. se desarrollaran explicaciones tedrico-précticas, con el apoyo de casos reaes de empresa,
permitiendo a alumno una asimilacion real de los conceptos adquiridos.

Se redlizaran dos pruebas escritas parciales durante el cuatrimestre cada una de una ponderacion del 35% de la
asignatura, serén liberatorias del Examen Fina siempre y cuando se cumplan los requisitos especificados en €
apartado de Sistemas de Evaluacion.

MD?2. Clases Précticas: se fomentaran los debates guiados y la resolucion de précticas y gjercicios. Ademas los
alumnos deberan presentar por grupos el trabajo obligatorio de la asignatura.

MD3. Tutorias: se realizaran tutorias grupales e individuales, dentro y fuera del aula, para permitir alos alumnos
resolver cualquier duda respecto a contenido de la asignatura.

Volumen detrabajo del alumno:

Modalidad or ganizativa M étodos de ensefianza :s?irrﬁsadas
Clase magistral 29
Resolucion de précticas, problemas, gjercicios etc. 4

Actividades Presenciales Debates 5
Exposiciones de trabajos de |os alumnos 4
Actividades de evaluacion 6
Asistenciaatutorias 3
Estudio individual 315

Trabajo Auténomo Preparacion de trabajos en equipo 9
Tareas de investigacion y busgueda de informacion 12
L ecturas obligatorias 9

Horastotales: 1125
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SISTEMA DE EVALUACION:

Obtencion dela nota final:

Pruebaescrital: 35 %
Pruebaescrita2: 35 %
Trabajoengrupo: 15 %

Porfolio (resolucién de gercicios en clase,
trabajos escritos):

TOTAL 100 %

5 %

*Las observaciones especificas sobre € sistema de evaluacion serdn comunicadas por escrito a los alumnos al
inicio de la materia.

BIBLIOGRAFIA Y DOCUMENTACION:

Bibliografia basica:

« Diez de Castro, Enrique Carlos. (2013) Gestidn de Precios. Madrid: ESIC. ISBN 9788473568418
 Eslava, José de Jaime. (2012) Pricing: nuevas estrategias de precios. Madrid; ESIC. ISBN 9788473568470
* Nagle, Thomasy Holden, Reed. (2005) Estrategiay tactica de precios. Pearson. ISBN 84-205-3561-3

Bibliografia recomendada:

« Joseph-Francesc Valls. (2008) Fenémeno Low cost. Ediciones Deusto. ISBN 978-84-234-2668-3
* Monroe, Kent B. (1990) Politica de precios. McGraw-Hill. ISBN 84-7615-768-1
* Raju, J. y otros. (2010).” Fijando Precios para ganar competitividad”. Profit. ISBN 978-84-92956-18-0

Paginas web recomendadas:

Estudio mundial pricing http://www.acotex.org/wp-content/uploads/news 141003 _estudio_mudial_pricing_2014.pdf
Marketing news http://www.marketingnews.es/
Marketing SGM http://www.marketi ngsgm.es/estrategi a-de-preci os-psi col ogi cos-funciona/

* Guia Docente sujeta a modificaciones
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