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Presentacion

Estrategia de Precios ha sido disefiada para establecer un
nexo entre la teoria desarrollada en clase y la correspon-
diente préactica que se ird completando a lo largo del desa-
rrollo de la asignatura.

Los contenidos son: fijacion estratégica de precios, costos,
andlisis financiero, consumidores, competencia, estrategia
de fijacién de precios, fijacién de precios en funcién del ciclo
de vida, ventas y negociacién en funcién del valor, fijacién
de precios por segmentos del mercado, fijacion de precios
en el marketing mix, estrategia de canal, ventajas compe-
titivas, la medicién del valor percibido y de la sensibilidad al
precio, éticay ley.

Se busca que el estudiante sea capaz de disefiar programas
de marketing de precio coherentes con las estrategias de
marketing.

Asimismo, enlaunidad ], el estudiante sera capaz de explicar
los conceptos fundamentales de la fijacion estratégica de
precios para la aplicacion en la gestién de los negocios. Enla
unidad 2, analizar la estrategia de fijacion de precios desde
la perspectiva de los costos, los clientes y la competencia.
En la unidad 3, aplicar diferentes estrategias de fijacion de
precios en situaciones reales de la gestion de los negocios.
En la unidad 4, disefiar una estrategia integrada de precios
para la gestion de los negocios dentro del marco de la ética,
laley y la responsabilidad social.

Finalmente, se plantea algunas sugerencias para obtener el
maximo provecho de la asignatura, habida cuenta que todo
el material se encuentra en el aula virtual es recomendable
desarrollar el siguiente esquema de trabajo:

@)



[©))

Lea todo el material (lecturas, PPT, guia, etc.) correspon-
diente al tema de la semana, ingrese a las clases de manera
virtual diez minutos antes, participe en clase para obtener
puntos adicionales y pregunte cuando algo no haya queda-
do claro. Esto seré no solo beneficioso para usted, sino para
la clase en general. Utilice la guia para completar la clase de-
sarrollada de manera tedrica.
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Semana I: Sesion |
Introduccion a la estrategia de precios

SECCION: oo Fecha:....../...../2022  Duracion: 60 min.
........................................................... Unidad: 1
APellidOS Y NOMIDIES: ...t

Docente: ...coovvvveveiiies

Instrucciones

Lea atentamente las preguntas y responda lo solicitado. Cada
aspecto desarrollado en el caso debe estar adecuadamente sus-
tentado y explicado. Si utiliza fuentes bibliograficas en el desarro-
llo del caso, estas deberan ser citadas explicitamente.

I. Objetivo

El estudiante sera capaz de interpretar y analizar distintos mé-
todos de fijacién de precios a través del desarrollo de una es-
trategia efectiva.

Il. Descripcion de la actividad a realizar

En clase hemos explicado cémo funcionan los costos fijos y los
costos variables. Se explicd suimportancia y el impacto al mo-
mento de determinar los precios.

Los siguientes ejercicios deben ser desarrollados en equipos
de no mas de cuatro estudiantes. Pueden consultar sus apun-
tes de clase, libros, internet.

En la primera parte del gjercicio ustedes deben completar la in-
formacion solicitada. Si se resuelve correctamente, deben llegar
ala conclusién que cuando se venden solo 750.000 unidades, la
ganancia es cero. A partir de alli, deben completar los otros dos
cuadros teniendo en cuenta las implicancias financieras de un
aumento del precio del 10 % y de una rebaja del precio del 10 %.
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a. Costos eingresos proyectados en funcién de la venta espe-
rada =1.000.000 unidades.

Precio=$9

Total Por unidad

Costos variables directos $3,00
Costos fijos directos $3.000.000

Gastos generales administrativos $1.500.000

Costo total

Ingresos

Ganancias

b. Costos e ingresos proyectados en funcién de la venta espe-
rada =750.000 unidades.

Precio=$9

Total Por unidad

Costos variables directos $ 3,00
Costos fijos directos $3.000.000

Gastos generales administrativos $1.500.000

Costo total

Ingresos

Ganancias

(. Como solucionaria usted este problema?
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c. Implicancias financieras de un aumento del precio del 10 %.

. o Bajade
BajadeS%  531/39en
Actual enunid. unid
vendidas .'
vendidas

Precio $9,00 $ $
Unidades vendidas 750.000
Costos variables directos $ 3,00 $ $
Costos fijos directos $4,00 $ $
Gastos generales
administrativos $2,00 $ $
Costo por unidad $ $ 3
Ganancia por unidad $ $ $
Ganancia total $ $ $

d. Implicancias financieras de una rebaja del precio del 10 %.

. o Bajade
Bajade 5% 531/3%en
Actual enunid. unid
vendidas .
vendidas

Precio $9,00 $ $
Unidades vendidas 750.000
Costos variables directos $ 3,00 $ $
Costos fijos directos $ 4,00 $ $
Gastos generales
administrativos $2,00 $ $
Costo por unidad $ $ $
Ganancia por unidad $ $ $
Ganancia total $ $ $

o
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Semana 2: Sesion |

Costos
SECCION: oo Fecha:....../...../2022  Duracion: 60 min.
DIOCENTE: .ttt Unidad: 1

APEllidOS Y NOMIDIES: .......oeeeeeeeeee e

Instrucciones

Lea atentamente las preguntas y responda lo solicitado. Cada
aspecto desarrollado en el caso debe estar adecuadamente sus-
tentado y explicado. Si utiliza fuentes bibliograficas en el desarro-
llo del caso, estas deberan ser citadas explicitamente.

|. Obijetivo

El estudiante sera capaz de analizar de qué manera una com-
prension adecuada de los costos permite tomar decisiones
correctas respectos de los precios.

Il. Descripcion de la actividad a realizar
Desarrolle el ejercicio propuesto, respondiendo las preguntas
planteadas.

El Instituto Superior Tecnoldgico Privado de Huancayo Ciber-
tronic ofrece un curso de Excel avanzado con las siguientes
caracteristicas:

Numero de sesiones 8
Numero de horas por sesiéon 3

Tarifa docente por hora 20 délares americanos

Ndmero de maquinas 20

Alquiler del aula 800 doélares americanos

Materiales 10 ddlares americanos por participante

Diploma 10 ddlares americanos por participante
Refrigerio 3 dolares americanos por participante por sesion
Coordinador 80 ddlares americanos

Imprevistos 100 ddlares americanos

Precio 200 ddlares americanos por participante
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a) Calcular la ganancia de ofrecer el curso en el supuesto que
se vendan las 20 vacantes.

b) Calcular la ganancia de ofrecer el curso en el supuesto que
se vendan solo 15 vacantes.

c) ¢(Qué sugerencia haria usted al director del Instituto en el
supuesto que solo se vendan 15 vacantes? Sustente su pun-
to de vista.

d) ¢Sugeriria usted vender las Ultimas cinco vacantes a mitad
de precio? Haga los célculos y explique.

)
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Semana 3: Sesion |
Analisis financiero

SECCION: oo Fecha:....../...../2022  Duracion: 60 min.
DIOCENTE: .ttt Unidad: 1

APEllidOS Y NOMIDIES: .......oeeeeeeeeee e

Instrucciones

Lea atentamente las preguntas y responda lo solicitado. Cada
aspecto desarrollado en el caso debe estar adecuadamente sus-
tentado y explicado. Si utiliza fuentes bibliograficas en el desarro-
llo del caso, estas deberan ser citadas explicitamente.

|. Obijetivo

El estudiante sera capaz de analizar cuantitativamente la ren-
tabilidad potencial de una modificacion del precio a través de
un procedimiento analitico.

Il. Descripcion de la actividad a realizar

Lea atentamente el caso y responda las preguntas planteadas.

Manuel Vasquez es gerente general de Calzado del Pacifico S.
A. C. Le preocupaba el prondstico poco alentador de que los
préximos semestres la competencia en calzado y zapatillas,
haria que las ventas disminuyeseny, por consiguiente, Calzado
del Pacifico S. A. C. tendria una menor participaciéon de merca-
doapartir del afio siguiente. Con estos antecedentes, Vasquez
reunié a su Comité de Gerencia para estudiar el problemay to-
mar una decision al respecto.

El local donde funciona Calzado del Pacifico S. A. C. es alquila-
do, por lo que tiene que pagar un alquiler mensual de $ 7.580.
Los gastos de luz, agua, impuestos y limpieza significan $ 3.820
mensuales.
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=

Uno de los productos mas vendidos de Calzado del Pacifico
S. A. C. es una zapatilla deportiva de disefio original. Con ven-
tas corrientes de 1.000 pares mensuales, a un precio de 69
ddlares americanos el par. Se espera que, a pesar de la com-
petenciay el mercado recesivo, las ventas se incrementen en
un 20 %. Los costos variables son de $ 26,50 por cada par.

Aun cuando se espera este proyectado crecimiento, Calza-
do del Pacifico S. A. C. considera una reduccion del precio
del 10 % para seguir siendo competitiva y retener su partici-
pacion del mercado.

a) Prepare un cuadro de escenarios simulados de la varia-
cién de las ventas actuales para una reduccién del precio
del 10 %, y dibuje la gréafica correspondiente. La variacion
de las ventas esde 5 % en 5 % hasta llegar al 40 %.
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Semana4: Sesion |
Analisis financiero

SECCION: oo Fecha:....../..../2022  Duracion: 60 min.
DIOCENTE: .ttt ettt Unidad: 1

ApPellidOS Y NOMIIES: ...

Instrucciones

Lea atentamente las preguntas y responda lo solicitado. Cada
aspecto desarrollado en el caso debe estar adecuadamente sus-
tentado y explicado. Si utiliza fuentes bibliograficas en el desarro-
llo del caso, estas deberan ser citadas explicitamente.

l. Objetivo

El estudiante seré capaz de analizar cuantitativamente la ren-
tabilidad potencial de una modificacion del precio a través de
un procedimiento analitico.

Il. Descripcion de la actividad a realizar

Desarrolle el ejercicio propuesto y responda la pregunta
planteada.

Manuel Vasquez es gerente general de Calzado del Pacifico
S. A. C. Le preocupaba el pronéstico poco alentador de que
los préximos semestres la competencia en calzado y zapa-
tillas haria que las ventas disminuyesen y, por consiguiente,
Calzado del Pacifico S. A. C. tendria una menor participacién
de mercado a partir del afio siguiente. Con estos anteceden-
tes Vasquez reunié a su Comité de Gerencia para estudiar el
problemay tomar una decision al respecto.

El local donde funciona Calzado del Pacifico S. A. C. es alquila-
do, por lo que tiene que pagar un alquiler mensual de $ 7.580.
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Los gastos de luz, agua, impuestos y limpieza significan $ 3.820
mensuales.

Uno de los productos mas vendidos de Calzado del Pacifico
S. A. C. es una zapatilla deportiva de disefio original. Con ven-
tas corrientes de 1000 pares mensuales, a un precio de 69
délares americanos el par. Se espera que, a pesar de la com-
petenciay el mercado recesivo, las ventas se incrementen en
un 20 %. Los costos variables son de $ 26,50 por cada par.

Aun cuando se espera este proyectado crecimiento, Calza-
do del Pacifico S. A. C. considera una reduccién del precio
del 10 % para seguir siendo competitiva y retener su partici-
pacién del mercado.

La capacidad de produccién de Calzado del Pacifico S. A. C. se
limita actualmente a 1200 pares mensuales, por ello estéa pen-
sando aumentar la produccion a través de la compra de una
nueva maquina a un costo mensual de $ 2.400 mensuales por
cada 500 pares adicionales.

a) Prepare un cuadro de escenarios simulados de la varia-
cién de las ventas actuales para una reduccién del precio
del 10 %, y dibuje la gréafica correspondiente. La variaciéon
delasventasesde 5% en S5 %.

b) Prepare un cuadro que muestre la curva de ventas de equi-
librio desde -15 % a mas 15 % enintervalos de 5 % en 5 %.



Segunda Unidad
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Semana 5: Sesion |
Analisis de los consumidores

SECCION: oo Fecha:....../...../2022  Duracion: 60 min.
DOCENTE: ..o Unidad: 2
APEIIOS Y NOMDIES: ..ottt

Instrucciones

Lea atentamente las preguntas y responda lo solicitado. Cada
aspecto desarrollado en el caso debe estar adecuadamente sus-
tentado y explicado. Si utiliza fuentes bibliograficas en el desarro-
llo del caso, estas deberan ser citadas explicitamente.

I. Objetivo

El estudiante sera capaz de analizar la forma en que los clientes
utilizan el concepto de valor en sus decisiones de compra.

Il. Descripcion de la actividad a realizar

José Rodriguez es gerente de Marketing de Industrias Con-
solidadas S. A. C. y como experto en el tema de precios se
pregunta si “el efecto del beneficio final de un producto y la
sensibilidad al precio es Unicamente un tema de caréacter es-
trictamente econdémico”. Plantee los supuestos que estime
conveniente y en sus propias palabras, argumente a favor o en
contra de la pregunta planteada por el gerente.




Guia bE TrABAJO: ESTRATEGIAS DE PRECIOS

Semana 6: Sesion 1
Analisis de los consumidores

SECCION: et Fecha:....../...../2022  Duracion: 60 min.
DOCENTE: .o Unidad: 2
ApPellidOS Y NOMIIES: ...

Instrucciones

Lea atentamente las preguntas y responda lo solicitado. Cada
aspecto desarrollado en el caso debe estar adecuadamente sus-
tentado y explicado. Si utiliza fuentes bibliograficas en el desarro-
llo del caso, estas deberan ser citadas explicitamente.

I. Objetivo

El estudiante sera capaz de analizar la forma en que los clientes
utilizan el concepto de valor en sus decisiones de compra.

Il. Descripcion de la actividad a realizar
Lee atentamente el caso propuesto y responda lo propuesto.

Como usted tiene conocimiento, desde el 16 de marzo del afio
proximo pasado nuestro pais ha pasado por un proceso de
confinamiento que ha tenido un impacto, no solo econdémico
sino, que ademas cuando esta pandemia sea superada por la
humanidad en general y por nuestro pais en particular existira
una nueva normalidad. A la luz de lo que ha ocurrido con nues-
tra economia, salud, educacién, cual o cuéles son los cambios
en la conducta de los consumidores en relacién con las com-
pras por delivery. En sus propias palabras, cuél o cuales son las
razones por las que si bien es cierto el e-commerce tiene sus
ventajas también tiene desventajas.

a) Haga un andlisis exhaustivo debidamente sustentado de los
factores a favor y en contra de la compra on line. Sustente

en sus propias palabras.

19
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Semana /: Sesion |
Analisis de la competencia

SECCION: oo Fecha:....../...../2022  Duracion: 60 min.
DOCENTE: ..o Unidad: 2
APEIIOS Y NOMDIES: ..ottt

Instrucciones

Lea atentamente las preguntas y responda lo solicitado. Cada
aspecto desarrollado en el caso debe estar adecuadamente sus-
tentado y explicado. Si utiliza fuentes bibliograficas en el desarro-
llo del caso, estas deberan ser citadas explicitamente.

I. Objetivo

El estudiante sera capaz de analizar las lineas directrices de la
competencia para anticipar sus reacciones, influir sobre ellas e
integrarlas en un plan estratégico de largo plazo.

Il. Descripcion de la actividad a realizar

Como hemos apreciado en la semana 4 sesién 2, Manuel Vas-
quez es gerente general de Calzado del Pacifico S. A. C. Usted,
duefio de Calzado del Oriente S. A. C. y competidor directo de
Calzado del Pacifico S. A. C., acaba de reducir sus precios en
un 15 %.

a) ¢Cual es la pérdida minima potencial en el volumen de ven-
tas que justificaigualar la disminucién del precio de Calzado
del Oriente S. A.C.?




Guia DE TRABAJO: ESTRATEGIAS DE PRECIOS

b) ¢Cuénto tiene que ganar en volumen de ventas para que la
no reaccion al precio sea mas rentable que un incremento
reactivo del precio del 15 %7?

c) Haga un andlisis exhaustivo de las dos preguntas y sustente
su respuesta.
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Semana 8: Sesion |

Estrategia de precios
SECCION: oo Fecha:....../...../2022  Duracion: 60 min.
Docente: ..o Unidad: 2

APellidOS Y NOMIDIES: ...t

Instrucciones

Lea atentamente las preguntas y responda lo solicitado. Cada
aspecto desarrollado en el caso debe estar adecuadamente sus-
tentado y explicado. Si utiliza fuentes bibliograficas en el desarro-
llo del caso, estas deberan ser citadas explicitamente.

I. Objetivo

El estudiante sera capaz de analizar los principios de la geren-
cia de costos, el comportamiento del consumidor y la compe-
tencia en un enfoque estratégico de fijacidon de precios con
mayor sentido de anticipacion.

Il. Descripcion de la actividad a realizar

Lea el caso propuesto.

Comestibles del Pert S. A. C. esta estudiando el lanzamiento
de un nuevo producto: alimentos tradicionales peruanos como
aji de gallina, tacu tacu, tamal criollo, entre otros, cuya princi-
pal caracteristica es que esta lista para consumirse. Puede ser
calentado en agua hervida o en horno microondas durante un
minuto y a disfrutar. Con ello, se espera dar solucién a un pro-
blema cada vez mas creciente de personas que viven solas y
no desean cocinar ya sea por falta de tiempo o por no saber
como hacerlo. El costo de fabricacién es de 1.75 soles.

El andlisis del mercado muestra lo siguiente:
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Nivel socioeconémico alto. Los precios de este tipo de pro-
ductos fluctan entre los 8.00, 7.50 y 9.00 soles, en envases
sellados que contiene una racion. Este es un segmento de pre-
cios altos, el peso del segmento es de aproximadamente 15 %.
La caracteristica principal de los productos es de alto posicio-
namiento y de excelente calidad. Los compradores son ejecu-
tivos de empresas que pertenecen a la clase alta.

Nivel socioeconémico medio. Los precios varian entre 5.00,
5.50 y 4.50 soles, en envases sellados que contiene una ra-
cion. Este es un segmento de precios medios, siendo el peso
del segmento de aproximadamente 25 %. La caracteristica
principal de los productos es de calidad mediay los comprado-
res son habitualmente gente joven de la clase media con jefa-
turas en empresas importantes.

Nivel socioeconémico bajo. Los precios varian entre 3.50,
2.50 y 3.00 soles, en envases sellados que contiene una ra-
cion. Este es un segmento de precios bajos, siendo el peso del
segmento de aproximadamente 60 %. La caracteristica princi-
pal de los productos es de calidad estandar y los compradore
s son habitualmente gente joven de la clase baja con puestos
supervisores en empresas importantes.

Comestibles del Perd S. A. C. tiene por politica no lanzar al
mercado productos con margen bruto inferior al 37 %.

Los margenes del canal de distribucién son: detallista al con-
sumidor 23 % y mayorista al detallista de 13 %. Se sabe que es
costumbre otorgar descuentos de un maximo del 40 % a los
mayoristas.

a) Decisién sobre el concepto del producto. Explicacién clara
y precisa del producto que ofrecera la empresa Comesti-
bles delPert S. A. C. al mercado y el segmento de mercado
al cual se dirige el producto.

23
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b) El precio objetivo del nuevo producto. Breve explicacion de
las razones de su eleccion.

c) Célculoy verificacion del precio de cesion.

d) Calculoy verificacién del precio base fabrica.

Nota. En caso de que el estudiante considere que le faltan
datos, puede asumir los supuestos que estime conveniente.
Todos los célculos deberan figurar necesariamente en su so-
lucion.




Tercera Unidad
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Semana 9: Sesion |
Fijacion de precios en funcion del ciclo de vida

SECCION: oo Fecha:....../...../2022  Duracion: 60 min.
DOCENTE: et Unidad: 3

APEllidOS Y NOMIDIES: ......veeeeee e

Instrucciones

Lea atentamente las preguntas y responda lo solicitado. Cada
aspecto desarrollado en el caso debe estar adecuadamente sus-
tentado y explicado. Si utiliza fuentes bibliograficas en el desarro-
llo del caso, estas deberan ser citadas explicitamente.

I. Objetivo

El estudiante sera capaz de analizar las variaciones de precio
durante el ciclo de vida del producto.

Il. Descripcion de la actividad a realizar

Lea el caso propuesto y responda.

Generalmente los criticos del marketing y la sociedad suelen
responsabilizar a los ejecutivos de marketing de sacar pro-
vecho de los consumidores estableciendo precios que estan
muy por encima del costo de produccion tanto bienes como
en servicios, y que a veces equivalen a10 0 20 veces el costo e
inclusive alin mas.

a) ;(Qué piensa usted al respecto? Sustente de manera ex-
haustiva su punto de vista.

b) ¢Qué razones podria tener un fabricante de productos de
lujo para establecer precios muy altos en Peru?

c) ¢Por qué los laboratorios podrian establecer precios de sus
medicamentos esenciales mas altos que los costos de pro-
duccion?
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Semana 10: Sesion |
Ventas y negociacion en funcion del valor

SECCION: oo Fecha:....../...../2022  Duracion: 60 min.
Docente: ...oovvveeeeieeeeeeee Unidad: 3

APEllidOS Y NOMIDIES: ...t

Instrucciones

Lea atentamente las preguntas y responda lo solicitado. Cada
aspecto desarrollado en el caso debe estar adecuadamente sus-
tentado y explicado. Si utiliza fuentes bibliograficas en el desarro-
llo del caso, estas deberan ser citadas explicitamente.

. Objetivo

El estudiante sera capaz de analizar los efectos de las politicas
de precios fijos frente a las politicas de precios negociables.

Il. Descripcion de la actividad a realizar

Lee el caso propuesto y responda.

Maria Mamani es propietaria de una tienda de ropa para damas
en una galeria de la ciudad de Huancayo. Usted como estu-
diante de la universidad y llevando la asignatura de Estrategia
de Precios esta vivamente interesado en conocer como Maria
establece sus metas de ventas. Ante la consulta, ella le res-
ponde que su meta es cobrar lo que sus competidores cobran.

a) A la luz de lo aprendido en la asignatura sustente exhaus-
tivamente su punto de vista con relacion a la respuesta de
Maria.

27
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Semana 11: Sesion |
Fijacion de precios por segmentos del mercado

SECCION: weeveereeereeereeerean Fecha:....../...../2022  Duracion: 60 min.
DOCENTE: ..o Unidad: 3
APellidOS Y NOMIDIES: ...t

Instrucciones

Lea atentamente las preguntas y responda lo solicitado. Cada
aspecto desarrollado en el caso debe estar adecuadamente sus-
tentado y explicado. Si utiliza fuentes bibliograficas en el desarro-
llo del caso, estas deberan ser citadas explicitamente.

I. Objetivo

El estudiante sera capaz de analizar la necesidad de estable-
cer precios de acuerdo con diversos segmentos y diferentes
objetivos.

Il. Descripcion de la actividad a realizar
Lea el caso propuesto y responda.

Usted es analista de precios y consultor independiente de em-
presas. Durante la presente semana ha sido convocado por di-
ferentes empresarios para que sugiera una estrategia de linea
de precios, en cada una de ellas. La propuesta para cada uno de
los diferentes propietarios debe ser exhaustiva y sustentada.

a) José Chang, propietario de un restaurant chifa de precios
medios ubicado en la calle Real de la ciudad de Huancayo.

b) Enrique Valdez, promotor de espectaculos musicales, con
sede en la ciudad de Huancayo.

c) Luis Moncada, propietario de una empresa de alquiler de
automoviles ubicado en el aeropuerto internacional Jorge
Chavez, de la ciudad de Lima.
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Semana 12: Sesion |
Fijacion de precios en el marketing mix

SECCION: oo Fecha:....../...../2022  Duracién: 60 min.
DOCENTE: ..t Unidad: 3
APellidOS Y NOMIDIES: ...t

Instrucciones

Lea atentamente las preguntas y responda lo solicitado. Cada
aspecto desarrollado en el caso debe estar adecuadamente sus-
tentado y explicado. Si utiliza fuentes bibliogréficas en el desarro-
llo del caso, estas deberan ser citadas explicitamente.

l. Objetivo

El estudiante sera capaz de elaborar una estrategia de fijacion
de precios en funcién de cada una de las variables del marke-
ting mix.

Il. Descripcion de la actividad a realizar

Los supermercados como Plaza Vea (jDonde todo cuesta me-
nos!) y Metro (jPrecios mas bajos siempre!) suelen apelar a los
precios bajos.

Haga una explicacién exhaustiva y documentada de:

a) ¢Cudles son las ventajas y desventajas de su estrategia de
precios?

b) ¢(Quéimportancia tiene la sensibilidad al precio por parte de
los clientes?
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Semana 13: Sesion 1
Estrategia del canal de distribucion

SECCION: oo Fecha:....../...../2022  Duracién: 60 min.
DOCENTE: ..o Unidad: 4

APEIIAOS Y NOMIDIES: ...t

Instrucciones

Lea atentamente las preguntas y responda lo solicitado. Cada
aspecto desarrollado en el caso debe estar adecuadamente sus-
tentado y explicado. Si utiliza fuentes bibliograficas en el desarro-
llo del caso, estas deberan ser citadas explicitamente.

. Objetivo

El estudiante sera capaz de elaborar una estrategia de fijacién
de precios en funcién del valor a través de un canal de distribu-
cién ampliado.

Il. Descripcion de la actividad a realizar

Haga un andlisis exhaustivo del caso. Sustente en sus propias
palabras su respuesta.

Juan Carlos, propietario de la licoreria Siempre Alegres, ofrece
a su clientela diversos tipos de licores, tanto nacionales, como
importados. Esta particularmente interesado en promover el
consumo del pisco nacional y para ello esta evaluando incre-
mentar el precio del pisco importado en un 25 %.

Los precios y costos de ambos licores se muestran en la si-
guiente tabla:

Precio (S/)  Costo variable (S/) MC(S/)
Pisco importado 119,00 39,90
Pisco nacional 87,50 35,70

32



Guia bE TrABAJO: ESTRATEGIAS DE PRECIOS

Juan Carlos no es la primera vez que recurre a esta estrategia
de subir Unicamente el precio del pisco importado. Suponga-
mos entonces que Juan Carlos, a partir de experiencias pa-
sadas, sabe que tres de cada nueve de los clientes aproxima-
damente que se negarian a comprar el pisco importado por la
subida de precio, comprarian el pisco nacional.

a) (Cdémo debe evaluar el administrador del establecimiento
el efecto de un incremento del precio del 25 % del pisco im-
portado?
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Semana 14: Sesion |
Ventajas competitivas

SECCION: oo Fecha:....../...../2022  Duracién: 60 min.
DOCENTE: ..ot Unidad: 4
APellidOS Y NOMDIES: ...t

Instrucciones

Lea atentamente las preguntas y responda lo solicitado. Cada
aspecto desarrollado en el caso debe estar adecuadamente sus-
tentado y explicado. Si utiliza fuentes bibliograficas en el desarro-
llo del caso, estas deberan ser citadas explicitamente.

I. Objetivo

El estudiante sera capaz de explicar cobmo desarrollan las em-
presas las ventajas en costos y productos que constituyen los
cimientos de una estrategia de fijaciéon de precios rentables.

Il. Descripcion de la actividad a realizar

Haga un andlisis exhaustivo del caso. Sustente en sus propias
palabras su respuesta.

Rogelio Samanez propietario de una bicicleteria ofrece a sus
clientes diferentes tipos de bicicletas y accesorios, tal como se
muestra en la tabla siguiente:

Detalle Precio (S/)  Costo variable (S/)  MC (S/)
Bicicleta 1450.00 460.00

Cascos 119.00 20.00

;‘é"sfgr(igf}'a”mm y 89.00 15.00

Toma todo 25.00 11.00

Inflador 69.00 10.00

Guantes de manejo 33.50 4.00
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Rogelio esté particularmente interesado en promover el uso
de la bicicleta con el objetivo de tener ciudades mas salu-
dables y el creciente interés no solo de la sociedad, sino de
los diferentes municipios que se encuentran abocados a la
construcciéon de ciclovias. Supongamos entonces que Ro-
gelio Samanez, a partir de experiencias pasadas, sabe que,
por cada bicicleta vendida, de cada cinco compran un cas-
co; ocho de cada diez compran luces (delantera y posterior);
uno de cada cinco compra un tomatodo, la mitad compra un
inflador, el 65 % compra guantes de manejo.

a) ¢(Como debe evaluar el administrador de la tienda el efecto
de una disminucién del precio del 25 % en la bicicleta? Sus-
tente su respuesta.




Semana 15: Sesion |
La medicion del valor percibido y de la sensibilidad

al precio
SECCION: oo Fecha:....../...../2022  Duracién: 60 min.
DOCENTE: .. Unidad: 4

APellidOS Y NOMIDIES: .......veeeeeee e

Instrucciones

Lea atentamente las preguntas y responda lo solicitado. Cada
aspecto desarrollado en el caso debe estar adecuadamente sus-
tentado y explicado. Si utiliza fuentes bibliograficas en el desarro-
llo del caso, estas deberan ser citadas explicitamente.

I. Objetivo

El estudiante serd capaz de desarrollar diferentes procedi-
mientos para medir el valor percibido y la sensibilidad al precio.

Il. Descripcion de la actividad a realizar

Haga un andlisis exhaustivo del caso. Sustente en sus propias
palabras su respuesta.

Usted ha finalizado su carrera, se ha graduado y titulado como
licenciado en Administracion y Marketing. Actualmente es ge-
rente de Marketing y analista de precios de una importante
empresa local de la ciudad de Huancayo.

Como gerente de Marketing ha sido invitado a dar una confe-
rencia sobre estrategia de precios en la Universidad Continen-
tal, su alma méter.

Al finalizar la conferencia, entre las diferentes preguntas plan-
teadas por los estudiantes asistentes al evento, hay dos que en
particular le han llamado la atencion al moderador y se las tras-
lada a usted para que las responda.
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a) ¢Qué tan factible es ofrecer a los clientes un precio menor
por un determinado producto y no obstante mantener el
precio de lista?

b) ¢Por qué la fijacién de precios eficaces utiliza las ventajas
competitivas de las empresas?
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Semana 16: Sesion 1
Eticay ley

SECCION: oo Fecha:....../...../2022  Duracion: 60 min.
DOCENTE: .. Unidad: 4
APEllidOS Y NOMIDIES: ......veeeeee e

Instrucciones

Lea atentamente las preguntas y responda lo solicitado. Cada
aspecto desarrollado en el caso debe estar adecuadamente sus-
tentado y explicado. Si utiliza fuentes bibliograficas en el desarro-
llo del caso, estas deberan ser citadas explicitamente.

I. Objetivo

El estudiante seré capaz de comprender las restricciones éti-
cas a la fijacién de precios.

Il. Descripcion de la actividad a realizar

Haga un andlisis exhaustivo del caso. Sustente en sus propias
palabras su respuesta.

Caso 1: Una practica muy comun entre las tiendas minoristas
consiste en establecer precios de determinados productos por
debajo del costo y ofrecerlos asi a sus clientes para que ingre-
sen al establecimiento y asi no solo adquieran esos productos,
sino también otros que productos que les generara beneficios
en el corto plazo.

a) ¢Cuélessuopinion al respecto? ; Consideraria usted que se
trata de una practica en contra de la ética?
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b) Ensuopinion: ;Considera que con esta practica hay benefi-
ciarios y/o perjudicados?

Caso 2: Usted es residente en la ciudad de Huancayo, y un do-
mingo, al observar el periddico regional, encuentra una oferta
de una tienda de venta de ropa para caballeros que le atrae.
Se trata de camisas ofertadas con un descuento del 50O %. Mo-
tivado por el aviso, usted va a la tienda, ingresa, escoge dos
camisas de vestir y al acercarse a pagar a caja, la cajera, con
su mejor sonrisa, le dice que estas camisas no estan de oferta.
Usted, algo incdmodo por la respuesta, pregunta cuéles son
las camisas de oferta y el vendedor le sefiala el lugar donde se
ubican camisas de manga corta deportivas con colores muy
vivos, que ciertamente no van con su estilo de vestir. Algo mo-
lesto, decide no comprar nada y de regreso su domicilio usted
piensa que lo han engafiado.

a) ¢(Realmente la tienda lo ha engafiado?

b) ¢Piensa usted que se trataria de publicidad engafiosa?

c) (Quéaspectos éticos podrian ser considerados en este caso?
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