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A

Febrero-2025 a Junio-2025

VANEGAS MANZANO PAUL FERNANDO

pvanegas@uazuay.edu.ec

Codigo: FAM401 Materia: ANALISIS FINANCIERO

2. Descripcidn y objetivos de la materia

La asignatura tiene en cuenta estrategias de fijacién de precios, estrategias de precios en funcidn del ciclo de vida del producto, andlisis de
las ventas y negociaciéon en funcién del valor, estrategias de precios en funcién del segmento de mercado, asi como fijacion de precios a

través del canal y gestidon de precios.

La materia Politicas de Fijacion de precios comprende el andlisis del precio en el Marketing Mix, ademds conceptos como: costos, andlisis

financiero, consumidores, competencia.

La importancia de la materia Politica de Fijacidén de Precios tiene relacién con la mezcla de marketing, considerdndolo de manera sistémica
con aspectos financieros, a través de estrategias que maximicen el valor de la empresa, considerando para ello los costos, a través de

estrategias que le permitan una posicion negociadora para la empresa.
3. Objetivos de Desarrollo Sostenible

EDUCACION
DE CALIDAD

TRABAJO DECENTE
Y CRECIMIENTO
ECONOMICO

a

4, Contenidos

Nivel:

Fecha aprobacion: 09/02/2025

6

Distribucién de horas.

Docencia | Practico Autdbnomo: 108 |Total horas
Sistemas .
de tutorias Autonomo
64 0 16 92 172

1. El entorno en las nuevas estrategias de precios

1.1 Las estrategias de marketing de creacién de valor

1.2. Andlisis de la percepcion de valor por el consumidor

1.3. Estrategias de valor competitivo

1.4. Método cientifico para la fijacién de precios

2. Andilisis del precio en funcién de los costos

2.1. Interrelacién precio - costo

2.2. Aspectos del costo relevantes para determinaciéon del precio
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2.3.

Andlisis del margen de contribucién

2.4. El umbral de rentabilidad adicional de ventas por cambios en el precio
3. Andilisis del precio en funcion del valor percibido por los consumidores
3.1. La percepcién del valor por los consumidores

3.2. Técnicas de estudio el valor percibido por los consumidores

3.3. El método de frade - off o del andlisis conjunto

3.4. Definiciones y tipos de precios en base a la percepcioén del consumidor
4, Determinacion del precio en funcién de la competencia

4.1. La competencia y los precios competitivos

4.2. Las ventajas competitivas de la diferenciacion

4.3. Las ventajas competitivas de la eficiencia en costos

4.4, Determinacion del precio ante las reacciones de la competencia

5. Determinacién del precio en funcién del ciclo de vida

5.1. Determinacién del precio en las etapas de desarrollo e induccion

5.2. Establecimiento del precio de lanzamiento segun el tipo de producto
5.3. El precio en las etapas de crecimiento y madurez

5.4. Fijacion del precio en las ampliaciones de la gama de productos

6. Determinacion del precio en funciéon del canal de ventas

6.1. La estrategia de canal y el precio

6.2. Los mdrgenes segun el canal

6.3. Definiciones y fipos de precios en base a los canales de venta

6.4. La fijacion de precios como herramienta promocional

7. Determinacién del precio en base a la demanda

7.1. Segmentacion por identificaciéon del comprador

7.2. Segmentacién por ubicaciéon de compra

7.3. Segmentacion segun el momento de compra

7.4. Segmentacién por cantidad de compra

7.5. Segmentacién por disefio del producto

7.6. Segmentacion por paquetes de producto

7.7. Segmentacioén por enlaces o mediciones

8. Etica y ley: Restricciones a la fijacidn de precios

8.1. El marco legal para la fijacidon de precios

8.2. Fijacion conjunto de precios

8.3. Fijacion de precios de reventa

8.4. Discriminacién de precios y promocion

8.5. Utilizacion de variables distintas al precio para respaldar las metas de la fijacion de precios

5. Sistema de Evaluacién

Resultado de aprendizaje de la carrera relacionados con la materia
Resultado de aprendizaje de la materia

aa. Analizar el entorno en base a las realidades y necesidades de los mercados locales y globales.

Evidencias
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Resultado de aprendizaje de la carrera relacionados con la materia

Resultado de aprendizaje de la materia

Evidencias

-ldentificar y razonar cada una de las herramientas para fijar precios y ser

-Evaluacion escrita

ufilizadas de la mejor manera y mejorar la toma de decisiones. -Investigaciones
ab. Estudiar y comprender las necesidades sociales, culturales y empresariales de la sociedad.

-ldentificar el momento adecuado para modificar el precio de un producto o -Evaluacion escrita
servicio para maximizar rentabilidad, aumentar la participacién de mercado o -Investigaciones
incrementar el margen.

au. Aplicar de forma éptima las tecnologias de Informacién y Comunicacién vinculadas al drea.

-Evaluacion escrita
-Investigaciones

-Realizar un andlisis profundo de una economia globalizada para fijar precios.

bc. Aplicar los modelos de Andlisis Psicolégico del comportamiento del consumidor.

-Evaluacion escrita
-Investigaciones
bd. Aplicar los modelos de Andlisis Socioldgico del mercado y el comportamiento de los colectivos.

-Realizar un andlisis profundo de una economia globalizada para fijar precios.

-Identificar el momento adecuado para modificar el precio de un producto o  -Evaluacion escrita
servicio para maximizar rentabilidad, aumentar la participacién de mercado o -Investigaciones
incrementar el margen.

Desglose de evaluacién

Evidencia

Descripcién

Contenidos silabo a
evaluar

Aporte

Calificacién

Semana

Evaluacion
escrita

individual

El enforno en las nuevas
estrategias de precios

APORTE

Semana: 3
(05/03/2025 al
08/03/2025)

Evaluacion
escrita

frabajo individual

Andilisis del precio en funcion
del valor percibido por los
consumidores

APORTE

Semana: 5
(17/03/2025 al
22/03/2025)

Investigaciones

grupal

Determinacion del precio en
funcién de la competencia,
Determinacién del precio en
funciéon del canal de ventas,
Determinacién del precio en
funcién del ciclo de vida

APORTE

Semana: 10
(21/04/2025 al
23/04/2025)

Evaluacién
escrita

individual

Determinacién del precio en
base ala demanda,
Determinacién del precio en
funcién del canal de ventas,
Etica y ley: Restricciones a la
fiiacion de precios

APORTE

Semana: 13
(12/05/2025 al
17/05/2025)

Evaluacién
escrita

final

Andilisis del precio en funcién
de los costos, Andilisis del
precio en funcién del valor
percibido por los
consumidores, Determinacion
del precio en base a la
demanda, Determinacién del
precio en funcién de la
competencia, Determinacién
del precio en funcién del
canal de ventas,
Determinacion del precio en
funcién del ciclo de vida, El
entorno en las nuevas
estrategias de precios, Etica 'y
ley: Restricciones a la fijacién
de precios

EXAMEN

20

Semana: 16
(02/06/2025 all
07/06/2025)

Evaluacion
escrita

supletorio

Andilisis del precio en funcion
de los costos, Andilisis del
precio en funcién del valor
percibido por los
consumidores, Determinacion
del precio en base a la
demanda, Determinacion del
precio en funcién de la
competencia, Determinaciéon
del precio en funcion del
canal de ventas,
Determinacién del precio en
funcién del ciclo de vida, El
entorno en las nuevas
estrategias de precios, Etica y
ley: Restricciones a la fijacién
de precios

SUPLETORIO

20

Semana: 19-20 (al)
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Metodologia

Descripcién

Tipo horas

La metodologia propuesta es el trabajo colaborativo se implementard como estrategia
cenfral del curso, buscando promover un aprendizaje activo y participativo entre los
estudiantes. Este enfoque pedagdgico se fundamenta en la construccién colectiva del
conocimiento, donde cada participante aporta sus perspectivas y habilidades Unicas
para alcanzar los objetivos académicos de la asignatura.

En cuanto al trabagjo auténomo, los estudiantes desarrollardn actividades tanto
individuales como grupales. A nivel individual, cada estudiante serd responsable de
realizar investigacion personal sobre los temas asignados, preparar material y recursos
para compartir con el grupo, cumplir con los roles asignados dentro del equipo (ya sea
como coordinador, secretario o portavoz) y gestionar su tiempo personal para cumplir
con los cronogramas establecidos. En la fase grupal, deberdn participar activamente en
las sesiones de discusion, compartir sus hallazgos y perspectivas con los companeros,
colaborar en las plataformas digitales compartidas, integrar ideas para la creacién de
productos académicos y participar en la rotacién efectiva de roles asignados.

Autébnomo

El frabajo docente se desarrollara en fres fases fundamentales. En la fase de
planificacién, el docente se encarga del diseno de objetivos claros para cada
actividad, el establecimiento de cronogramas especificos, la creacion de grupos
considerando la diversidad de perfiles y la seleccidn de herramientas digitales
colaborativas apropiadas. Durante la fase de implementacion, el docente facilita las
sesiones grupales, monitorea el progreso de los equipos, orienta en el uso de
herramientas digitales, supervisa la rotacion de roles y promueve la participacion
equilibrada. Finalmente, en la fase de seguimiento, el docente realiza el
acompanamiento en el proceso de investigacion, proporciona retroalimentacion
continua a los equipos, media en las discusiones grupales, verifica el cumplimiento de
objetivos y ajusta las estrategias segun las necesidades observadas durante el desarrollo
del curso.

Criterios de evaluacién

Total docencia

Descripcion Tipo horas
La evaluacién del frabajo auténomo se centra en el desempefo individual y colectivo
de los estudiantes. Se valorard la calidad y profundidad de las investigaciones Auténomo

individuales, la participacion activa en las discusiones grupales, y el cumplimiento
efectivo de los roles asignados. Se evaluard también la capacidad de autogestion, el
cumplimiento de plazos, y la habilidad para infegrar conocimientos y tfrabajar
colaborativamente.

La evaluacion del frabajo docente se enfoca en la efectividad de la facilitacion y el
seguimiento del proceso de aprendizaje. El docente implementard rdbricas especificas
para cada fase del trabajo colaborativo, realizard evaluaciones formativas continuas
mediante observacion directa de las dindmicas grupales, y proporcionard
retroalimentacion constructiva. Se documentard el progreso de los equipos a través de
registros sistemdticos, se evaluard la efectividad de las herramientas digitales
seleccionadas, y se realizardn ajustes metodoldgicos segun los resultados observados. La
evaluacion incluird la medicion del logro de los objetivos de aprendizaje establecidos.

6. Referencias
Bibliografia base

Libros

Total docencia

Autor Editorial Titulo

Ano

ISBN

Spencer A. Tucker Deusto S.A. Politica de precios.

1993

Enrique Carlos Diez de ESIC EDITORIAL GESTION DE PRECIOS
Castro.

Isabel Maria Rosa Diaz,

Francisco Javier Ronddn

Cataluna

2013

Thomas T. Nagle Pearson Estratégia y Tacticas de Precios

2002

84-205-3561-3

Web

Software

Revista

Bibliografia de apoyo
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Libros

Autor Editorial Titulo ANO ISBN
Philip Kotler Editorial: Ediciones "Pricing: Nuevas Estrategias de Precios” 2021 978-8436843255
Pirdmide
Web
Software
Revista
Docente Director/Junta

Fecha aprobacion: 09/02/2025
Estado: Aprobado
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