UNIVERSIDAD NACIONAL DE ASUNCION
FACULTAD POLITECNICA
INGENIERIA EN SISTEMAS DE PRODUCCION
PLAN 2009
PROGRAMA DE ESTUDIO
Resolucién N° 19/16/46-00 Acta N° 1057/19/08/2019 - ANEXO 02

I - IDENTIFICACION
1. Asignatura : Electiva VIII - Estrategia de Precios
2. Nivel : Ocho
3. Horas semanales . 5 horas
1. Clases tedricas : 4 horas
2. Clases practicas :1 hora
4. Total real de horas disponibles : 85 horas
1. Clases tedricas : 68 horas
2. Clases practicas . 17 horas
i. - JUSTIFICACION

Precios hace referencia a aguella percepcién gue tiene el consumidor sobre el valor del producto. La importancia del precio deviene de
su relevancia como atributo del producto cuya percepcién afecta al comportamiento de compra, y de su consiguiente preponderancia
tradicional como instrumento de la gestion. La Estrategia en la Gestién de Fijacién de Precios consiste en coordinar las decisiones,
financieras, competitivas y de marketing relacionadas entre si, de forma que maximice la capacidad de determinar los precios de forma

rentable. Una adecuada fijacion de precios repercutird en la capacidad de la organizacion para alcanzar sus objetivos, segtn la
naturaleza de |a organizacion (publica o privada, lucrativa o no lucrativa).

Il - OBJETIVOS

1. Reconocer la importancia de la variable Precio desarrollando una guia practica donde se aprenda a fijar precios de manera
rentable.

2. Identificar mercados que se puedan atender en forma rentable, comunicando la informacién que justifica los niveles de
precios y gestionar los procesos y sistemas de fijacion de precios para mantener los mismos en linea con el valor recibido.

3. Explorar los tres pilares basicos de la fijacién de precios (costes, demanda y competencia) y como influir en ellos.
V. - PRE-REQUISITO

180 créditos en asignaturas obligatorias y 30 créditos, en electivas.

V.- CONTENIDO

5.1 - Unidades Programaticas.

Fijacién estratégica precios Sus Beneficios

Costes. Como deben afectar a la fijacion de precios Andlisis financiero en la estrategia de fijacién de precios
Consumidores Como comprender las decisiones de compra y cémo influir sobre ellas
Competencia Resolucién Cuidadosa de Conflictos

Estrategia de fijacion de precios Gestion activa de su mercado

Fijacién de precios en funcién del ciclo de vida del producto

Ventas y negociaciones en funcién del valor

Fijacion de precios por segmentacién del mercado

Fijacién de precios en el marketing mix

Estrategia de canal: Gestién de precios

Ventaja competitiva Determinacion de las bases para una fijacién de precios rentable

T30 NoOseN
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vi. - 5.2 - DESARROLLO DE LAS UNIDADES PROGRAMATICAS

Fijacion estratégica de precios Sus Beneficios
La ineficacia de la fijacién

El engafio del coste mas margen

Fijacion en funcién al cliente

Fijacién en funcién a la competencia
La disciplina de la fijacién estratégica de precios

Costes. Como deben afectar a la fijacion de precios
El papel de los costes en la fijacion de precios
W, Determinando los Costes relevantes
= Errores en la contabilidad
Estimacion de costes relevantes
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Margen de contribucién porcentual y estrategia en fijacion de precios
Andlisis financiero en la estrategia de fijacién de precios
Andlisis basico del umbral de rentabilidad

Analisis del umbral incorporando costos variables

Analisis del umbral con costos fijos adicionales

Analisis del umbral en el caso de fijaciones reactivas de precio
Calculo de las consecuencias financieras potenciales

Curvas de ventas Umbral

Consumidores Como comprender las decisiones de com pra y como influir sobre ellas
El papel del valor para la fijacién de precios

Estimacion del valor econémico

Factores que influyen sobre la percepcién del valor

Gestion de las percepciones de valor y de la sensibilidad al precio

Segmentacion para comunicar y expresar valor

Competencia Resolucién Cuidadosa de Conflictos
Comprensién del juego de fijacién de precios

Ventaja competitiva: fuente de rentabilidad sostenible
Reaccién a la competencia

Gestionando la informacién sobre la competencia
Cuando hay que competir en precios

Estrategia de fijacién de precios Gestion activa de su mercado
Determinacién de precios versus fijacién estratégica de precios
Creacion de una estrategia de fijacion de precios

Fijacién activa de precios. Estructuras y procesos

Estrategia de marketing en funcion al valor

Posicionamiento competitivo en funcién de beneficios

Fijacién de precios en funcién del ciclo de vida del producto
Fijacién de precios de la innovacién para introducir la mercado
Fijacién de precios para la etapa de crecimiento

Fijacién de precios en la etapa de maduracion

Fijacién y precios en la etapa de declinacian

Mantenimiento de marca y ciclo de vida del producto

Ventas y negociaciones en funcién del valor

Politica determinada por el valor en la fijacion de precios

Tipo de compradores y estrategias de negociacion

Direccion del equipo de ventas para fijar precios en funcién del valor

Fijacién de precios por segmentacion del mercado
Segmentacién en funcién de la identidad del comprador
Segmentos en funcién de la localizacion del comprador
Segmentos en funcion del momento de la compra
Segmentos en funcién de la cantidad

Segmentos en funcion del disefio de productos
Segmentacion por paquetes de productos
Segmentacion por vinculaciones y contadores
Importancia de la fijacién de precio por segmentos

Fijacion de precios en el marketing mix
Fijacion de precios y lineas de productos
Fijacién de precios y promocién

El precio como herramienta de promocién
Fijacion de precios y distribucion

Estrategia de canal : Gestién de precios
Definiciones del canal

Estrategia del canal

Seleccion del canal adecuado

Puesta en marcha de Ia estrategia del canal
Mantenimiento de precios minimos minoristas
Limitacion de precios maximos de venta

Relacion de la estrategia del canal y la estrategia de comunicacién
Gestion de precios mediante canal de distribucion
Gestion de estrategia de fijacion de precios minoristas
Gestién de canales de comercio electronico

Ventaja competitiva Determinacién de las bases para una fijacién de precios rentable
Ventaja competitiva de costes
Ventaja en los productos competitivos
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Vil. - ESTRATEGIAS METODOLOGICAS

Exposicion del profesor

Trabajos practicos grupales con materiales aportados por la catedra.

Participacion activa del docente y del estudiante en el marco de dindmicas grupales.
Exposicion de casos practicos y explicacion de los mismo que avalen la teoria desarrollada

VIIl. - MEDIOS AUXILIARES

Proyector multimedia
izarra, borrador y pinceles

X. - EVALUACION
e Acorde a la Reglamentacion y Normativas vigentes en la Facultad Politécnica.
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