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ESTRATEGIAS PARA FIJAR PRECIOS, MARGENES Y DESCUENTOS
Objetivos

- Demostrar la importancia del precio en la gestion de la rentabilidad de una empresa.

- Identificar las principales variables econémicas y psicolégicas que influyen en la aceptacion de un
precio.

- llustrar los principales métodos existentes de fijacion de precios.

- Mostrar cémo la unién de los métodos y variables anteriores se traduce en una estrategia de precios
capaz de maximizar la rentabilidad de una empresa.

Dirigido a: Empresarios, gerentes, equipo comercial, directores comerciales y directores financieros.
Duracidn: 20 a 25 horas

Ponente: Francisco Cervantes

Francisco Cervantes es licenciado en Economia por la Universidad de Yale, Estados Unidos. Cuenta con
mas de 15 afios de experiencia en distintos campos del &mbito financiero entre los que se cuentan la
direccion financiera y consultoria de empresas, correduria de bolsa y andlisis de riesgos en banca de
inversion.

Estructura:

El curso se divide en las siguientes 5 partes:

1. llustrar laimportancia del precio en la gestion de la rentabilidad a través de la ecuacion del
beneficio;

2. Analizar el concepto de valor como base econdmica del precio;

3. Identificar otros factores clave para establecer un precio mediante el estudio de los principales
modelos de precios existentes;

4. Conocer la psicologia detras de la aceptacién de un precio y las estrategias para su fijacion y
comunicacion.

5. lustrar en qué consiste y como se lleva a cabo una gestion estratégica del precio.

Programa

1. Introduccion
a. Laecuacion del beneficio
b. Variables clave
c. Impacto del precio vs. Otras variables en la ecuacién del beneficio
d. La pirdmide de la estrategia de precios

2. Factores que influyen en el precio
a. Valor
i. Generacion de valor centrado en el producto vs. centrado en el cliente
ii. Tipos de valor
ii. Illustracion y estimacion monetaria del valor
1. Caso GenetiCorp
Dinamica de negociacion con el precio de un commodity (café)
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a. Costes
b. Percepcion

3. Principales modelos de precios
a. Basados en valor:
i. Modelo de intercambio de valor
ii. Mapa precio-beneficio
b. Basados en costes:
i. Target pricing
ii. Cost-plus pricing
iii. Optimizacion econémica del precio
c. Basados en percepcién - Elasticidad de la demanda
i. Concepto

ii. Principales métodos de estimacion = Analisis conjunto (“Conjoint Analysis™)

4. Factores psicologicos que influyen en el precio
a. ¢De dénde nacen?
b. Factores relacionados con el coste econdmico y sus efectos
i. Efecto del coste compartido
ii. Efecto de los costes de cambio
iii. Efecto del desembolso
iv. Efecto de la dificil comparacion
c. Factores relacionados con la percepcién y sus efectos
i. Terminaciones en 9
ii. Efecto justicia
iii. Efecto de la “tarta pequefa”
d. Teoria de la percepcidn y sus efectos
i. Fundamento y funcion de utilidad
ii. Efecto del beneficio final
iii. Explicacion de la influencia de la publicidad

5. Gestion estratégica de precios
a. Barreras de segmentacion
b. Segmentacion estratégica — Estructura de precios
i. Segmentacion por uso: Multitarifas y ataduras
il. Segmentacién por atributos: Complementos y versiones
iii. Precios dinamicos (“Yield Management” o “Revenue Management”)
c. Segmentacion tactica — Politica de precios
i. Definicion
il. Promociones
iii. El “sindrome del 10%”
iv. Descuentos
1. La*necesidad” del descuento
2. Métodos de andlisis del descuento
a. Banda de precio
b. Precio vs. variable de mercado
c. Cascada de precio
d. Vuelta a la piramide de la estrategia de precios

© Francisco Guillermo Cervantes Medina

Francisco Guillermo Cervantes Medina — N.I.F. X7803105-X



mailto:francisco@fcervantes.es
http://www.fcervantes.es

