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1l.Informacién Bésica

1.1.Introduccién
Breve presentacion de la asignatura

La asignatura Decisiones sobre Gestion Comercial de Precios esta vinculada al Departamento de Direccion de Marketing
e Investigacion de Mercados y es una asignatura obligatoria perteneciente al tercer curso del grado en Marketing e
Investigacion de Mercados que forma parte del Mddulo "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 Introduccion al Marketing,
ofreciendo una formacion 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.

1.2.Recomendaciones para cursar la 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 |.

Para su mayor aprovechamiento se recomienda, ademas, la presencialidad y la participacion 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.

Pagina Web:

La asignatura Decisiones sobre Gestion Comercial de Precios se encuentra disponible en el Anillo Digital Docente de la
Universidad de Zaragoza. A través de esta plataforma se pondra a disposicion del alumno informacion 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.
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1.3.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 Gestion
Comercial de Precios es una asignatura que pertenece al Modulo 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 Introduccion al Marketing, la asignatura Decisiones sobre Gestion Comercial
de Precios profundiza en una de las cuatro variables del marketing-mix, el precio, y trata de proporcionar a los
estudiantes una formacion 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 gestion permita alcanzar los objetivos comerciales de la
organizacion.

1.4.Actividades y fechas clave de la asignatura

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

2.Resultados de aprendizaje

2.1.Resultados de aprendizaje que definen la asignatura
El estudiante, para superar esta asignatura, debera demostrar los siguientes resultados...

« Explicar la naturaleza e importancia del precio como variable de marketing.

« Definir qué es el precio y cudl 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.

« ldentificar, analizar y evaluar los objetivos que condicionan y determinan la gestion comercial de los precios.

« Describir el proceso de calculo del coste de los productos vy fijar el precio de los mismos atendiendo a los diferentes
métodos de fijacién de precios basados en los costes.

< Analizar el comportamiento de la demanda y fijar el precio de los productos atendiendo a los diferentes métodos de
fijacion 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 fijacién de precios basados en la competencia.

« |dentificar, diferenciar y evaluar las distintas estrategias comerciales de fijacion 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 consecucion de los objetivos fijados y la optimizaciéon del tiempo.

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

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

2.2.Importancia de los resultados de aprendizaje

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
Gestién Comercial de Precios aporta los conocimientos y herramientas que facilitan la toma de decisiones con respecto a
la variable precio para, en combinacion con el resto de instrumentos de marketing, proporcionar una oferta comercial que
genere valor al cliente.
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3.0Objetivos y competencias

3.1.0bjetivos
La asignatura y sus resultados previstos responden a los siguientes planteamientos y objetivos:

La asignatura Decisiones sobre Gestibn 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 formacion especializada sobre los objetivos, estrategias, métodos y herramientas que les capaciten para
llevar a cabo una direccion efectiva de la politica de precios de una organizacion.

3.2.Competencias
Al superar la asignatura, el estudiante serd mas competente para...

Competencias Especificas :
« Anadlisis, valoracién y toma de decisiones respecto a la variable precio.
Competencias Transversales :

+ De Conocimiento.

* De Innovacion.

« De Gestion del Tiempo.
< Organizativas.

« De Comunicacién.

4 Evaluacion

4.1.Tipo de pruebas, criterios de evaluacién y niveles de exigencia
El estudiante deberd demostrar que ha alcanzado los resultados de aprendizaje previstos mediante las siguientes
actividades de evaluacion

PRIMERA CONVOCATORIA : Prueba global.

Prueba escrita . Versara 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 teérico-practico), ejercicios de aplicacion,
problemas, y/o peguntas de eleccion multiple.

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

« Adecuacion de las repuestas a los contenidos tedéricos y practicos desarrollados durante el curso académico segln
el programa de la asignatura.

« Precisién y claridad expositiva en las respuestas.

< Precisién en el uso de la terminologia.

« Expresion escrita correcta, presentacion adecuada y correccion ortografica.

 Precision en la resolucion de los ejercicios y problemas, y razonamiento critico del proceso para llegar a la solucion.

» Resolucion correcta de las preguntas de eleccion miltiple (indicar la respuesta correcta) y justificacion razonada de
la opcién seleccionada

La prueba escrita se calificara de 0 a 10 puntos y supondra el 100% de la calificacién final del estudiante en la
asignatura.
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Para superar la asignatura el alumno debera obtener una nota final no inferior a 5 puntos.

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

SEGUNDA CONVOCATORIA : Prueba global.
Tendra la misma estructura y condiciones que la prueba global de la primera convocatoria.

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

5.Metodologia, actividades, programay recursos

5.1.Presentacion metodoldgica general
El proceso de aprendizaje que se ha disefiado para esta asignatura se basa en lo siguiente:

La combinacion diferentes métodos pedagdgicos e instrumentos docentes tales como lecciones magistrales
participativas, la resolucidn de problemas y casos practicos, asi como la busqueda, discusion y reflexién de textos,
noticias y lecturas.

5.2.Actividades de aprendizaje
El programa que se ofrece al estudiante para ayudarle a lograr los resultados previstos comprende las siguientes
actividades...

L]
Clases magistrales participativas: proporcionaran los conocimientos tedricos necesarios, acompafandose de
ejemplos practicos que faciliten la comprension y aplicacion de los conceptos estudiados.

Resolucion y presentacion de problemas y casos practicos, elaboracion y presentacion 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 autonomo: incluye actividades de estudio de los contenidos tedricos y practicos, resolucion de las
actividades practicas, realizacion de trabajos individuales y/o en grupo, busqueda y andlisis de informacion, entre
otros.

Actividades de evaluacion.

5.3.Programa

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

1.3.- ¢ Qué es el precio? Definicion y modificaciones de su magnitud

1.4.- Conceptos clave en el &mbito de precios

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

4.3.- Mecanismos psicolégicos que determinan la percepcién de precios
4.4.- Técnicas de investigaciéon 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 posicion competitiva y las estrategias competitivas. Efectos sobre la fijacion de
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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 funcion 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

5.4.Planificacion y calendario
Calendario de sesiones presenciales y presentacion de trabajos

El calendario y la programacion 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.

5.5.Bibliografiay recursos recomendados

[BB: Bibliografia basica / BC: Bibliografia complementaria]

Diez de Castro, Enrique Carlos. Gestiéon
BB de precios / Isabel M® Rosa Diaz... [etal.] .
- 62 ed., rev. y act. Madrid : ESIC, 2013
Jaime Eslava, José de. Pricing : nuevas
BB estrategias de precios / José de Jaime
Eslava . Madrid : ESIC, 2015
Monroe, Kent B.. Politica de precios : para
hacer rentables las decisiones / Kent B.
Monroe ; traduccion, Carmen Berne,
Enrique Giner ; revision técnica Manuel
Espitia . Madrid [etc] : McGraw-Hill, 1992
(reimpr.1997)
Nagle, Thomas T.. Estrategia y tacticas de
precios : Una guia para tomar decisiones
BB rentables / Thomas T. Nagle, Reed K.
Holden . - 3a. ed.; ultima reimpr. Madrid :
Prentice Hall, D.L. 2010

BB
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Nueno, José Luis. Pricing estratégico :
estrategias de fijacion de precios / J.L.
Nueno, D. Scholz . - [1a. ed.] Barcelona :
Folio, 1997
Sesé Olivan, Francisco Javier. Decisiones
sobre gestion comercial de precios : Grado
en Marketing e Investigacion de Mercados.
Curso 2016-2017 / Francisco Javier Sesé
Olivan. Zaragoza : Universidad de
Zaragoza, Facultad de Economiay
Empresa : Taller de edicion e impresion,
2017
Velasco Gonzalez, Emilio de. El precio :
variable estratégica de marketing / Emilio
BB de Velasco Gonzalez . [12 ed., reimpr.]

Madrid [etc.] : McGraw-Hill,

1994(reimpr.2000)

Introduccién al marketing / Gary Armstrong
BC ... [etal] .- 32ed. Madrid : Pearson
Education, D.L. 2011
Santesmases Mestre, Miguel. Marketing :
conceptos y estrategias / Miguel
Santesmases Mestre . - 62 ed. Madrid :
Piramide, 2012

BB

BB

BC



