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2. Descripcién y objetivos de la materia

La importancia de la materia Politica de Fijacién de Precios tiene relacion con la mezcla de marketing, consideréndolo de manera
sistémica con aspectos financieros, a fravés de estrategias que maximicen el valor de la empresa, considerando para ello los costos,
a través de estrategias que le permitan una posicidén negociadora para la empresa.

La materia Politicas de Fijacion de precios comprende el andlisis del precio en el Marketing Mix, ademds conceptos como: costos,
andlisis financiero, consumidores, competencia. A su vez, la asignatura tiene en cuenta estrategias de fijacion de precios, estrategias
de precios en funcion del ciclo de vida del producto, andlisis de las ventas y negociacion en funcién del valor, estrategias de precios
en funcion del segmento de mercado, asi como fijacién 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 fravés de canales de
distribucion.

3. Contenidos

1. El entormo en las nuevas estrategias de precios

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

1.2. Andlisis de la percepcion 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. Andlisis del precio en funcidén de los costos

2.1. Interrelacion precio - costo (2 horas)

2.2. Aspectos del costo relevantes para determinacién del precio (2 horas)

2.3. Andlisis del margen de conftribucion (2 horas)

2.4. El umbral de rentabilidad adicional de ventas por cambios en el precio (4 horas)
3. Andlisis del precio en funcidn del valor percibido por los consumidores

3.1. La percepcién 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 andilisis conjunto (4 horas)

3.4. Definiciones y tipos de precios en base a la percepcién del consumidor (4 horas)
4, Determinacion del precio en funcién de la competencia

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

4.2. Las ventajas competitivas de la diferenciaciéon (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)
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5. Determinacién del precio en funcién del ciclo de vida

5.1. Determinaciéon del precio en las etapas de desarrollo e induccién (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 mdrgenes segun el canal (1 horas)

6.3. Definiciones y fipos 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 funcién del segmento de mercado

7.1. Segmentacién por identificaciéon del comprador (1 horas)

7.2. Segmentacion por ubicacion de compra (1 horas)

7.3. Segmentacion segun el momento de compra (1 horas)

7.4. Segmentacién por cantidad de compra (1 horas)

7.5. Segmentacion por disefo del producto (1 horas)

7.6. Segmentacion por paguetes de producto (1 horas)

7.7. Segmentacién por enlaces o mediciones (2 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. Discriminacién de precios y promocién (1 horas)

8.5. Utilizaciéon de variables distintas al precio para respaldar las metas de la fijacidon de precios (2 horas)

4, Sistema de Evaluacién

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.

-ldentificar y razonar cada una de las herramientas para fijar precios y ser
utilizadas de la mejor manera y mejorar la toma de decisiones.

-Evaluacién escrita

-Informes

-Proyectos

-Trabajos prdcticos -
roductos

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

-ldentificar el momento adecuado para modificar el precio de un producto o

-Evaluacién escrita

servicio para maximizar rentabilidad, aumentar la participacion de mercado o |-Informes
incrementar el margen. -Investigaciones
-Proyectos

au. Aplicar de forma éptima las tecnologias de Informacién y Comunicacién vinculadas al drea.

-Realizar un andlisis profundo de una economia globalizada para fijar precios.

-Evaluacién escrita
-Informes
-Investigaciones
-Reactivos
-Resolucién de

-Trabajos prdcticos -
productos
-Visitas técnicas

Desglose de evaluacién

ejercicios, casos y otros

Evidencia Descripcién Contenidos silabo a Aporte | Cdlificaciéon
evaluar
Evaluacién s Semana: 4 (22/04/20
escrita prueba individual APORTE 10 ol 27/04/20)
Trabajos .
prdcticos - frabajos grupales APORTE 10 Semgrg 5 /80?/%())5/ 20
productos
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Evidencia Descripcién Contenidos silabo a Aporte | Cadlificacién Semana
evaluar
. . Trabajo sobre temas Semana: 10 (03/06/20
Investigaciones bspecificos APORTE 5 al 08/06/20)
Evaluacién s Semana: 15 (08/07/20
escrita individual APORTE 5 al 13/07/20)
Evaluacién ) Semana: 17-18 (21-07-
escrita Final EXAMEN 20 2020 al 03-08-2020)
Evaluacion supletorio SUPLETORIO 20 Semana: 20 ( al )
escrita
Metodologia

La metodologia a emplear serd altamente participativa orientada a la integracion de la practica y teoria.En el trabajo en el aula se
recurrird ala exposicion dialogada, debate.Las estrategias para el aprendizaje de conceptos centrados en lecturas critica, resolucion
de caso vy la utilizacién de recursos audiovisuales.El desarrollo de la asignatura sen sustenta en el materia de estudio proporcionado
ejercicios practicos y lecturas del texto base.

Criterios de Evaluacién

Se revisara la coherencia la aplicaciéon de los conceptos tedricos, la formalidad de la escritura cientifica
En los trabajos prdcticos la aplicabilidad de los productos
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