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Recomendaciones para cursar esta asignatura

Se recomienda haber superado la asignatura Introduccién al Marketing de primer curso del grado. Asimismo, es conveniente
haber cursado las asignaturas Matematicas | y Microeconomia I.

Para su mayor aprovechamiento se recomienda, ademas, la presencialidad y la participacién activa tanto en las clases
tedricas como practicas, asi como consultar de manera habitual el Anillo Digital Docente. Es aconsejable el estudio
continuado de la asignatura para facilitar la comprension de la misma.

Actividades y fechas clave de la asignatura

El comienzo y finalizacién de las clases de la asignatura se establecerd de acuerdo al calendario académico aprobado por el
Centro. Los exdmenes oficiales de primera y segunda convocatoria se realizaradn en las fechas aprobadas por el Centro.

Recursos Web

La asignatura Decisiones sobre Gestiéon Comercial de Precios se encuentra disponible en el Anillo Digital Docente de la
Universidad de Zaragoza. A través de esta plataforma se pondra a disposicién del alumno informacién y material sobre los
contenidos incluidos en la asignatura.

Se recuerda a los alumnos que sus claves de acceso al ADD son proporcionadas por la Secretaria del Centro al matricularse.

Inicio

Resultados de aprendizaje que definen la asignatura

El estudiante, para superar esta asignatura, debera demostrar los siguientes resultados...
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- Explicar la naturaleza e importancia del precio como variable de marketing.

- Definir qué es el precio y cual es su funcién e importancia en las organizaciones.

- |dentificar los factores que influyen en la fijacién de precios y evaluar sus implicaciones sobre las decisiones
sobre precios.

- |dentificar, analizar y evaluar los objetivos que condicionan y determinan la gestiéon comercial de los precios.

- Describir el proceso de cdlculo del coste de los productos vy fijar el precio de los mismos atendiendo a los
diferentes métodos de fijacion de precios basados en los costes.

- Analizar el comportamiento de la demanda vy fijar el precio de los productos atendiendo a los diferentes
métodos de fijacién de precios basados en la demanda.

- Evaluar el comportamiento de la competencia y fijar el precio de los productos atendiendo a los diferentes
métodos de fijacidn de precios basados en la competencia.

- |dentificar, diferenciar y evaluar las distintas estrategias comerciales de fijacién de precios.

- Desarrollar, de manera individual y/o en equipo, actividades y trabajos relacionados con los contenidos de la
asignatura y planificar los mismos para la mejor consecucidn de los objetivos fijados y la optimizacién del
tiempo.

- Comunicar, de forma oral y escrita, conocimientos, ideas y resultados de las actividades y trabajos
realizados.

Todo lo anterior se realizard de acuerdo a los valores propios de la ética y las buenas practicas profesionales,
asf como los valores democraticos y de respeto.

Introduccion

Breve presentacion de la asignatura

La asignatura Decisiones sobre Gestién Comercial de Precios estd vinculada al Departamento de Direccién de Marketing e
Investigacién de Mercados y es una asignatura obligatoria perteneciente al tercer curso del grado en Marketing e
Investigacién de Mercados que forma parte del Médulo “Marketing” y, dentro de este, de la Materia “Variables de
Marketing”, y que tiene asignados un total de 6 créditos ECTS.

Esta asignatura profundiza en los contenidos y competencias adquiridos en la asignatura Introduccién al Marketing,
ofreciendo una formacién especializada en torno a las decisiones sobre la variable de marketing-mix precio, y pretende
introducir a los estudiantes y adiestrarles en los conceptos basicos, objetivos, funciones, implicaciones, herramientas, y
estrategias mas relevantes y actuales de las politicas comerciales de precios.

Para ello la asignatura se articula en torno a tres grandes partes: la primera centrada en la naturaleza e importancia del
precio como variable de marketing; la segunda orientada hacia conocer los diferentes procedimientos y métodos de fijacién
de precios; y la tercera asociada a las diferentes estrategias comerciales de precios.

Contexto y competencias

Sentido, contexto, relevancia y objetivos generales de la asignatura

La asignatura y sus resultados previstos responden a los siguientes planteamientos y
objetivos:

La asignatura Decisiones sobre Gestiéon Comercial de Precios pretende que los estudiantes tomen conciencia de la
importancia de la variable precio en las decisiones estratégicas de la empresa, y su objetivo principal consiste en ofrecerles
una formacién especializada sobre los objetivos, estrategias, métodos y herramientas que les capaciten para llevar a cabo
una direccién efectiva de la politica de precios de una organizacion.

Contexto y sentido de la asignatura en la titulacion
Con respecto a la ubicacién de la asignatura dentro del plan de estudios de la titulacién, Decisiones sobre Gestién Comercial

de Precios es una asignatura que pertenece al Mddulo 3 “Marketing” y, dentro de este, a la Materia 2 “Variables de
Marketing”. Tras adquirir una base conceptual sobre los conocimientos elementales de la disciplina de marketing en la



asignatura de primer curso Introduccién al Marketing, la asignatura Decisiones sobre Gestién Comercial de Precios
profundiza en una de las cuatro variables del marketing-mix, el precio, y trata de proporcionar a los estudiantes una
formacidén especifica y especializada en los conocimientos y conceptos elementales relacionados con las politicas
comerciales de precios. Dichos conocimientos se complementan con el resto de asignaturas de la Materia 2 “Variables de
Marketing” con objeto de dotar al estudiante de las capacidades y competencias necesarias para gestionar los instrumentos
del marketing mix de tal manera que dicha gestiéon permita alcanzar los objetivos comerciales de la organizacion.

Al superar la asignatura, el estudiante sera mas competente para...
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Competencias Especificas:

- Analisis, valoracién y toma de decisiones respecto a la variable precio.

Competencias Transversales:

- De Conocimiento.

- De Innovacién.

- De Gestion del Tiempo.
- Organizativas.

- De Comunicacion.

Importancia de los resultados de aprendizaje que se obtienen en la asignatura:

Para alcanzar el éxito en los mercados actuales, las organizaciones, tanto lucrativas como no lucrativas, tienen que estar
orientadas al cliente, conocer sus necesidades y deseos, y tomar las decisiones comerciales que permitan generar valor a
los clientes a través de la satisfaccion de dichas necesidades de manera eficiente. La asignatura Decisiones sobre Gestion
Comercial de Precios aporta los conocimientos y herramientas que facilitan la toma de decisiones con respecto a la variable
precio para, en combinacién con el resto de instrumentos de marketing, proporcionar una oferta comercial que genere valor
al cliente.

Evaluacion

Actividades de evaluacion

El estudiante debera demostrar que ha alcanzado los resultados de aprendizaje previstos
mediante las siguientes actividades de evaluacion

1:
PRIMERA CONVOCATORIA: Prueba global.

Prueba escrita. Versard sobre todos los contenidos tedricos, practicos y tedrico-practicos desarrollados a lo
largo del semestre y recogidos en el programa de la asignatura.

Esta prueba contendra preguntas cortas (de contenido tedrico, practico, o tedrico-practico), ejercicios de
aplicacién, problemas, y/o peguntas de eleccién multiple.

En la evaluacién de esta actividad se utilizaran los siguientes criterios:

- Adecuacién de las repuestas a los contenidos tedricos y practicos desarrollados durante el curso académico
seguln el programa de la asignatura.

- Precision y claridad expositiva en las respuestas.

- Precision en el uso de la terminologia.

- Expresién escrita correcta, presentacién adecuada y correccién ortografica.

- Precision en la resolucién de los ejercicios y problemas, y razonamiento critico del proceso para llegar a la
solucién.

- Resolucidn correcta de las preguntas de elecciéon multiple (indicar la respuesta correcta) y justificacion



razonada de la opcién seleccionada

La prueba escrita se calificard de 0 a 10 puntos y supondra el 100% de la calificacién final del estudiante en la
asignatura.

Para superar la asignatura el alumno deberd obtener una nota final no inferior a 5 puntos.

Fecha de realizacion: la prueba escrita tendra lugar en la fecha oficial especificada en el calendario de
examenes que establezca el centro.

SEGUNDA CONVOCATORIA: Prueba global.

Tendra la misma estructura y condiciones que la prueba global de la primera convocatoria.

Fecha de realizacidn: se realizara en la fecha oficial especificada en el calendario de exdmenes del centro.

Actividades y recursos

Presentacion metodoldgica general

El proceso de aprendizaje que se ha disenado para esta asignatura se basa en lo siguiente:

La combinacién diferentes métodos pedagdgicos e instrumentos docentes tales como lecciones magistrales participativas, la
resolucién de problemas y casos practicos, asi como la bUsqueda, discusién y reflexién de textos, noticias y lecturas.

Actividades de aprendizaje programadas (Se incluye programa)

El programa que se ofrece al estudiante para ayudarle a lograr los resultados previstos
comprende las siguientes actividades...
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Clases magistrales participativas: proporcionaran los conocimientos tedricos necesarios, acompafidndose
de ejemplos practicos que faciliten la comprensién y aplicacién de los conceptos estudiados.

Resolucion y presentacion de problemas y casos practicos, elaboracién y presentacién de trabajos,
discusion de temas de actualidad, comentario de lecturas y actividades interactivas. Se contempla la
realizacion de estas actividades de forma individual y/o en grupo.

Trabajo auténomo: incluye actividades de estudio de los contenidos teéricos y practicos, resolucién de las
actividades practicas, realizacién de trabajos individuales y/o en grupo, busqueda y analisis de informacién,
entre otros.

Actividades de evaluacion.

PROGRAMA:

PARTE I: EL PRECIO COMO VARIABLE DE MARKETING

TEMA 1. - LA NATURALEZA E IMPORTANCIA DEL PRECIO EN MARKETING
1.1.- El papel del precio en la Teoria Econémica

1.2.- El precio en el marketing: Naturaleza, funcién e importancia

1.3.- éQué es el precio? Definicién y modificaciones de su magnitud

1.4.- Conceptos clave en el dmbito de precios

TEMA 2. - DISENO Y PLANIFICACION DE LA POLITICA DE PRECIOS
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2.1.- Factores condicionantes de la fijacién de precios

2.2.- Objetivos de la fijacién de precios

2.3.- Disefio y planificacion de la politica de precios

PARTE Il: METODOS DE FIJACION DE PRECIOS

TEMA 3. - FIJACION DE PRECIOS BASADA EN LOS COSTES

3.1.- El coste: Concepto e importancia en las decisiones de fijacién de precios
3.2.- Clasificacién de los costes. Tipos de costes

3.3.- Formas de fijacién del precio basadas en los costes: Coste parcial
3.4.- Formas de fijacién del precio basadas en los costes: Coste completo
TEMA 4. - FIJACION DE PRECIOS BASADA EN LA DEMANDA

4.1.- La respuesta de la demanda ante cambios en los precios: Elasticidad
4.2.- El valor percibido y su importancia en la fijacién de precios

4.3.- Mecanismos psicoldgicos que determinan la percepcion de precios
4.4.- Técnicas de investigacion de precios

TEMA 5. - FIJACION DE PRECIOS BASADA EN LA COMPETENCIA
5.1.- La competencia y su papel en el proceso de fijacién de precios

5.2.- Las situaciones competitivas, la posicidon competitiva y las estrategias competitivas. Efectos sobre la
fijacion de precios

5.3.- Fijacién de precios basada en la competencia

5.4.- Reacciones ante las modificaciones de los precios

5.5.- Las guerras de precios

PARTE Ill: DESARROLLO DE ESTRATEGIAS DE FIJACION DE PRECIOS
TEMA 6. - GESTION ESTRATEGICA DE PRECIOS

6.1.- Decisiones de precios en funcién del ciclo de vida

6.2.- Curva de la experiencia y decisiones sobre precios

6.3.- Fijacion de precios para lineas de productos

6.4.- Precios diferenciales

Planificacion y calendario

Calendario de sesiones presenciales y presentacion de trabajos

El calendario y la programacién de las sesiones tedricas y practicas de la asignatura se comunicaran a los estudiantes a
través del Anillo Digital Docente de la Universidad de Zaragoza.
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