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PRESENTACION

Breve descripcién: La asignatura muestra los fundamentos de la fijacién de precios de los
productos o servicios ofrecido por una empresa, analiza los factores determinantes (coste,
cliente y competencia) y las diversas politicas y estrategias de precios.

e Titulacién: Grado en Marketing

e Mdédulo/Materia: NIVEL 1. Médulo Ill. Mercados y clientes. NIVEL 2. Materia II.
Variables de Marketing

e ECTS: 3 ECTS (75h)

e Curso, semestre: 3°, semestre Il.

e Caracter: Obligatoria

e Profesorado: D. Jorge Ramos Arévalo

¢ |[dioma: Castellano

o Aula, Horario: Aula 3, Edificio Comunicacion. Jueves de 16.30 a 18.30

COMPETENCIAS

Competencias basicas:

CB2 - Que los estudiantes sepan aplicar sus conocimientos a su trabajo o vocacion de una
forma profesional y posean las competencias que suelen demostrarse por medio de la
elaboracion y defensa de argumentos y la resolucién de problemas dentro de su area de
estudio

CB3 - Que los estudiantes tengan la capacidad de reunir e interpretar datos relevantes
(normalmente dentro de su area de estudio) para emitir juicios que incluyan una reflexién
sobre temas relevantes de indole social, cientifica o ética

CB4 - Que los estudiantes puedan transmitir informacion, ideas, problemas y soluciones a un
publico tanto especializado como no especializado.

Competencias generales:

CG4 - Aplicar las herramientas del marketing a partir de un andlisis y una comprensién
profunda del funcionamiento de los mercados y del comportamiento de los consumidores.

CGS5 - Aplicar las habilidades de liderazgo, trabajo en equipo, planificacién y gestién del
tiempo a la toma de decisiones responsables y resoluciéon de problemas de marketing.

Competencias especificas:

CE10 - Identificar y analizar los principales elementos de gestion del marketing, y
particularmente sobre las variables del mix de marketing: direccién comercial y ventas,
distribucidn y logistica, precio, producto y comunicacién.

CE24 - Conocer los aspectos clave de las actividades de merchandising y gestién del punto
de venta.
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CE25 - Conocer los modelos, tacticas y estrategias de fijacion de precios de productos y
servicios.

PROGRAMA

1. Introduccién: el precio en el marketing.

2. La naturaleza econdémica del precio: conceptos, tipos, precio y demanda.
3. Métodos de fijacién de precios:

3.1. Basados en los costes

3.2. Basados en la competencia

3.3. Basados en la demanda

4, Estructuras de precios.

5. Psicologia de los precios.

6.Estrategias de precios.

ACTIVIDADES FORMATIVAS

1. Clases presenciales tedricas: 30 horas. En estas clases se explicaran los aspectos mas
relevantes del temario. Durante las clases presenciales se resolveran casos y ejercicios
relacionados con el contenido tedrico.

2. Estudio personal: 40 horas. El alumno debera estudiar todo el contenido incluido en el
programa y/o explicado en las clases tedricas y practicas, asi como todo el material
distribuido en Aula Virtual y considerado como de estudio obligatorio

3. Tutorias: el profesor estara disponible todas las semanas para recibir a todos los alumnos
que deseen que su progreso en esta asignatura esté tutorizado. Las tutorias seran
presenciales o por videoconferencia.

EVALUACION

CONVOCATORIA ORDINARIA
La nota final de la asignatura es el resultado de dos pruebas:

1. Examen final (70% de la nota final): examen de varias preguntas de relacionar conceptos,
aplicar conocimiento, etc.
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2. Asistencia y participacion (30% de la nota final): a lo largo del curso se realizaran pruebas
aleatorias, ejercicios y casos que seran tenidos en cuenta para medir la asistenciay
participacion en clase.

CONVOCATORIA EXTRAORDINARIA

Los alumnos tendran que realizar un examen similar al de la convocatoria ordinaria. Se
mantiene la nota de Asistencia y Participacién obtenida en la convocatoria ordinaria.

Alumnos con necesidades educativas especiales: el profesor conjuntamente con el
Vicedecanato de Alumnos de la Facultad de Comunicaciéon proporcionara un sistema de
evaluacion adecuado a las capacidades de los alumnos diagnosticados con necesidades
educativas especiales.

IMPORTANTE: cualquier intento de fraude, engafio, copia, plagio u otra conducta irregular
por parte de los alumnos en cualquiera de las pruebas puntuables de la asignatura
(examenes, casos, pruebas en clase, etc.) sera sancionado con el suspenso de la asignatura.

HORARIOS DE ATENCION

Profesor: Jorge Ramos Arévalo (jramosar@unav.es)

BIBLIOGRAFIA

Bibliografia recomendada:

® Price Management. Strategy, Analysis, Decision, Implementation. Herman Simon
and Martin Fassnacht. Springer. Cham, Switzerland, 2019.

e Smart Pricing. How Google, Priceline, and Leading Businesses Use Pricing
Innovation for Profitability. Jagmohan Raju and Z. John Zhang. Wharton School
Publishing, 2010.

® Pricing Strategy. Setting Price Levels, Managing Price Discounts, & Establishing
Price Structures. Tim J. Smith. South-Western Cengage, Australia. 2012.

e Las trampas del dinero. Cémo controlar tus impulsos, gastar con cabeza y vivir
mejor. Dan Ariely y Jeff Kreisler. Ariel, Barcelona. 2018.

® Gestidn de precios. Rosa Diaz, |.M. et al. Editorial ESIC. 62 ediciéon. Madrid. 2013.
Localizalo en la Biblioteca

® Pricing: nuevas estrategias de precios. Eslava, J. Editorial ESIC. 47 edicién. Madrid.
2018. Localizalo en la Biblioteca



https://ezproxy.unav.es/login?url=https://search.ebscohost.com/login.aspx?direct=true&site=eds-live&db=cat00378a&AN=bnav.b3795665
https://ezproxy.unav.es/login?url=https://search.ebscohost.com/login.aspx?direct=true&site=eds-live&db=cat00378a&AN=bnav.b3795665
https://ezproxy.unav.es/login?url=https://search.ebscohost.com/login.aspx?direct=true&site=eds-live&db=cat00378a&AN=bnav.b3795666

