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1.- ASIGNATURA

1.1.- MATERIA (AREA DE Marketing operativo
CONOCIMIENTO)

1.2.- DENOMINACION Gestion del producto y del precio

2.- PROFESOR/A (S) Virginia Matesanz Riafio

3.- CARACTERISTICAS

3.1.- CARACTER Obligatoria

3.2.- EXTENSION (créditos) 6

3.3.- CURSO Segundo

3.4.- CUATRIMESTRE Segundo

3.5.- IDIOMA Castellano

4.- COMPETENCIAS CG1 Ser capaz de analizar y sintetizar fendmenos y situaciones.
GENERALES

5.- COMPETENCIAS CE16 Ser capaz de tomar decisiones en la gestion del Marketing-mix
ESPECIFICAS (producto, precio, distribucion y comunicacion).

6.- CONTENIDOS
Tema 0. Presentacién e Introduccién ala asignatura

Tema 1. El producto como variable del mix comercial
1.1. Concepto de producto / servicio

1.2. Valores tangibles e intangibles

1.3. Beneficios funcionales, emocionales y sociales

Tema 2. Atributos del Producto

2.1. La marca

2.2. Contenido: Calidad técnica y comercial

2.3. Continente:Packaging (envase y etiquetado)

Tema 3. El producto como variable estratégica
3.1. Tipologias de los productos

3.2. Andlisis del ciclo de vida del producto

3.3. La marca propia

3.4. Cobranding

Tema 4. Gestién del surtido: cartera de productos
4.1. Profundidad y amplitud

4.2. Complementariedad y adyacencias

4.3. Estacionalidad y regionalidad

4.4. Rol de los productos

4.5. Arbol de decision de compra

Tema 5. Estrategias de producto
5.1. Cobertura de necesidades
5.2. Gestion del mix de productos
5.3. Gestién por categorias

Tema 6. La innovacion y los nuevos productos
6.1. El proceso de creacién de nuevos productos desde el cliente
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Tema 7. Politica de precios en funcién de los objetivos de marketing
7.1. El precio como elemento basico de la relacién cliente-marca

7.2. Coste/beneficio

7.3. Margen y volumen

Tema 8. Métodos de fijacidon de precios

8.1. Factores internos que influyen en el precio
8.2. Factores externos que influyen en el precio
8.3. Importancia del precio para el cliente

8.4. Métodos de fijacién de precios

8.5. El coste promocional

8.6. El método del punto de equilibrio

Tema 9. Estrategias de precios

9.1. Estrategias de precios para nuevos productos
9.2. Competencia

9.3. Demanda

9.4. Estrategias para una cartera de productos

Tema 10. Producto y precio en los servicios
10.1. El valor del servicio

10.2. Marketing de servicios

10.3. El servicio percibido

10.4. Fijacion de precios en servicios

CASOS y WORKSHOPS
- Descubrimiento de Insights a partir de analisis del entorno y
tendencias
- Beneficios funcionales, emocionales, sociales y econémicos
- Estrategias de comunicacién: packaging y campafnas

7. METODOLOGIA

- Sesiones presenciales en las que se combinara la teoria y la préactica.

- La parte mas conceptual, recogida en la documentacién colgada en
DIDA, contara con ejemplos practicos recogidos en videos y articulos que
serviran de debate para afianzar conceptos.

- La parte practica se centrara el debate y generacion de opiniébn de
informacion de actualidad y tendencias. Diariamente los alumnos/as
tendran que abrir una linea o foro y entre todos/as generar opinién sobre
las consecuencias con espiritu critico.

- El aprendizaje se completara con la realizacién de casos practicos y
trabajos planteados para realizarse en equipo. Estos proyectos serviran
para realizar prospeccién sobre la materia.

8.- RESULTADOS DEL
APRENDIZAJE

Identificar claramente las distintas fases del ciclo de vida del producto y
saber evaluar la idoneidad de una cartera de productos en funcion de la
fase en la que se encuentran.

Distinguir los atributos de un producto como elementos de diferenciacion.

Entender el escalado de precio y saber calcular el umbral de rentabilidad en
funcién del precio.

Manejar los distintos criterios de determinacion de precios.
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9.- CRITERIOS DE
EVALUACION

Criterio Competencias Valor (%)
Examen practico CG1, CE16 50%
Trabajos CG1, CE16 40%
Actitud, asistencia y participacion CG1, CE16 10%

Observaciones generales

- Paraser evaluable en la primera convocatoria seré requisito
imprescindible haber participado, al menos, en el 85% de las sesiones.

- Para hacer media, es necesario obtener al menos un 5 en el examen final
(aprobado)

- No se admitira la entrada de trabajos fuera de fecha. En los trabajos grupales
todos los miembros del equipo recibiran la misma puntuacion.

- La actitud y participacién se evaluara en base a la asistencia puntual, la
participacion activa en los debates que se generen, el comentario de noticias y
a la entrega de tareas vinculadas al reto semanal que se haya expuesto.

- Adicionalmente, habra sesiones con invitados que enriquezcan los temas
tratados con su experiencia profesional. En estas sesiones, se valorara
especialmente aspectos como la puntualidad, el respeto y la atencion
proactiva, siendo la asistencia obligatoria en deferencia a los invitados.

Observaciones convocatoria extraordinaria

Diferenciamos dos circunstancias:

1. Alumnos que ha participado de las actividades de manera normalizada
durante el curso pero la media no es de aprobado.

- En este caso, los alumnos deberan asistir a un minimo a una tutoria.
- Elaborar un trabajo individual
- Aprobar el examen (5/10)

2. Alumnos que no han participado de manera regular en el curso (bien no han
asistido el minimo exigido y/o no han entregado los trabajos grupales)

- En este caso, los alumnos deberan asistir a dos sesiones de tutoria
- Elaborar tres trabajos de manera individual
- Aprobar el examen (5/10)

Considerar que ademas en este caso 2), los alumnos no tendran la puntuacioén de
participacion (siendo esta 0) por lo que su nota maxima seria de 7/10 (lo que eleva
el nivel de exigencia del examen y los trabajos para poder aprobar).

IMPORTANTE:
- los trabajos se entregaran puntualmente en fechas concretas a determinar
por el profesor entre febrero y junio.
- La puntualidad en las tutorias es fundamental
- En cualquier convocatoria el examen tiene que estar aprobado con al
menos un 5/10.

TUTORIAS

Aquellos alumnos/as que quieran tener una sesioén de tutoria, tendran que ponerse
en contacto con el profesor el clase para cerrar la cita con al menos una semana de
antelacion.

Observaciones convocatorias para alumnos de afios anteriores (sin docencia)

Los criterios son los mismos que para los alumnos con docencia tanto en la
convocatoria ordinaria como en la extraordinaria
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10.- BIBLIOGRAFIA
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e Kotler, P. (2017). “Fundamentos de Marketing”. Pearson.

e Serrano Gémez, F. y Serrano Dominguez, C. (2005) "Gestidn, Direccién y
Estrategia de Producto”. Ed: ESIC.

¢ Roberts, K. (2005). “Lovemarks: El futuro mas alla de las marcas”.
Powerhouse books.

e Ries, A, & Trout, J. (2003). “Posicionamiento, La batalla en la mente”.
New York: McGraw-Hill.

e De Eslava, J.J. (2012). “Pricing: nuevas estrategias de precios”. ESIC

Editorial.
11.- DISTRIBUCION Criterio Ene. | Feb. | Mar. | Abr. | May.| Total
DE LOS
CRITERIOS DE | Examen practico 50% | 50%
EVALUACION
Trabajos grupales 20% 20% 40%
Actitud, asistencia y participacion 10% 10%
Total 100%
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