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DESCRIPCION

Estudio de la variable de precio como parte del proceso de desarrollo de una estrategia de
mercado efectiva. Se analizaran los elementos estratégicos de mercadeo, las consideraciones
economicas Y los factores sicolégicos que pueden tener un efecto en el desarrollo de una
estrategia de precio efectiva.

JUSTIFICACION

El precio es una de las variables mas importantes de Mercadeo pero es la menos entendida. La
variable de precio es la Unica variable que representa ingresos para la empresa. Las demas
variables de la mezcla (producto, promocion y distribucion) son actividades costosas llevadas a
cabo con la intencion de crear valor para el consumidor. Precio, en su forma ideal, recupera este
valor. Sin embargo, la mayoria de las empresas utilizan métodos muy simples para la fijacion de
precios, a menudo ajenos de la estrategia de la empresa y la realidad econémica.

Este curso le proveera las herramientas al estudiante para poder desarrollar unas estrategias de
precio utilizando un enfoque integrador de los diferentes elementos que influyen en la variable.
Los elementos que se estudiaran son lo elementos estratégicos, econémicos, mercadeo y
sicolégicos.

OBJETIVOS
Al finalizar este curso, el estudiante debera estar capacitado para:

1. Discutir las practicas de fijacion de precios actuales en el sector de manufactura y
en las industrias de servicios

2. Desarrollar un entendimiento de la teoria y las técnicas de fijacion de precios a
nivel de empresa.

3. Adquirir las habilidades que le permitiran desarrollar de manera efectiva,



implementar y monitorear estrategias y tacticas de precios .

4. Discutir la importancia de las estrategias de precio en el proceso gerencial de
mercadeo.

5. Analizar los factores econdémicos, sicologicos y de mercadeo para desarrollar una
estrategia de precios efectiva.

6. Aplicar las técnicas esenciales para la toma de decisiones de fijacion de precios
rentables en diversas situaciones.

7. Examinar y evaluar los aspectos legales relacionados a la estrategia de precios

CONTENIDO

I.  Precio Estratégico
a. Elrol del precio dentro de la estrategia de
mercadeo
Il. Costos
a. Elrol de los costos en el precio
b. Tipos de Costos
i. Costos incrementales
ii. Costos que se pueden evitar
iii. Estimacion de los costos

[11. Andlisis financiero
a. Analisis del punto de empate
b. Implicaciones financieras

IV. Clientes
a. Rol del concepto de “valor” en la estrategia
de precio

b. Factores que afectan la percepcion de valor
c. Sensibilidad de precio

V. Competencia
a. Concepto de ventaja competitiva
b. Como reaccionar a la competencia
c. Manejo de la informacion competitiva

VI. Estrategia
a. Precio Proactivo
b. Estrategia de precio basado en valor
c. Posicionamiento

VII. Precio en el ciclo de vida del producto
a. Introduccion
b. Crecimiento
c. Madurez



d. Declive

VIIl.  Precio Segmentado
a. Cliente
b. Tiempo de compra
c. Cantidad de compra
d. Disefio de producto

IX. Precio en la mezcla de mercadeo
a. Precioy la linea de productos
b. Precio y promocién
i. Precio como una herramienta
promocional
c. Precio y distribucion

X. Aspectos legales y éticos

ESTRATEGIAS INSTRUCCIONALES

Conferencias del Profesor
Discusion de casos y analisis de problemas

Presentaciones orales y escritas

Anaélisis de modelos, lecturas y metodologias sobre el desarrollo de estrategias de

precios.

EVALUACION

Examenes parciales (2) 200 puntos (45%)

Casos Grupales (4) 100 puntos (22%)

Proyecto Final 100 puntos (22%)

Participacion y Asistencia 50 puntos (11 %)
450 puntos (100%)

TEXTO

Nagle, Thomas T., and John E. Hogan. 2011. The Strategy and Tactics of Pricing: A Guide to
Growing More Profitably, Fifth Edition. Prentice Hall, Englewood Cliffs, New

Jersey.
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