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[1.MISION Y VISION DE LA UPC

Misién: Formar lideres integros e innovadores con vision global para que transformen el Perd.

Visién: Ser lider en la educacion superior por su excelencia académicay su capacidad de innovacién.

[11. INTRODUCCION

El curso de Pricing and Revenue Management, es una asignatura de especialidad de caracter tedrico-practico
dirigido a los estudiantes de octavo ciclo de la carrera de Administracion y Marketing. El presente curso
desarrolla la competencia especifica de Andlisis de Mercado en nivel 3, dado que, resuelve problemas
especificos del area de marketing en base a una buena solucién y aplicacion de las principales estrategias y
tacticas de Marketing basadas en la asignacion de precios.

El curso de Pricing and Revenue Management brinda a alumno |os conocimientos y conceptos claves detras de
las estrategias de optimizacion de ingresos y utilidades, a través de la gestion del precio. En este contexto, esta
asignatura busca proporcionar una vision y/o metodologia clara de como formular, ejecutar y controlar la
estrategia de precio en toda organizacién y contexto.

V. LOGRO (S) DEL CURSO
El alumno disefia una estrategia de precios para optimizar 10s ingresos de la organizacién.

V. UNIDADES DE APRENDIZAJE

UNIDAD N°: 1 Introduccion al Manejo de Precios

LOGRO
El alumno entiende laimportancia de los preciosy su rol en la empresa.

TEMARIO
Precio: Concepto e Importancia
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Proceso de Fijacion de Precios

HORA(S) / SEMANA(S)
Semana 01

UNIDAD Ne: 2 Creacion y Generacion de Valor

LOGRO
El alumno determinalos factores que intervienen en la creacion del valor en base al precio.

TEMARIO
Proceso de Creacion y Generacion de Valor
Andlisis del Vaor Econémico (VET)

HORA(S) / SEMANA(S)
Semana 02

UNIDAD N°: 3 Sensibilidad antelos precios ¢, Analisis de la Demanda

LOGRO
El alumno comprende los factores que alteran €l comportamiento de los preciosy su reflejo através de lademanda.

TEMARIO
Métodos para estimar sensibilidad ante los precios
Percepcion
Demanda: Tiposy Elasticidad

HORA(S) / SEMANA(S)
Semana 03

UNIDAD N¢: 4 Canal deDistribucién y Ciclo de Vida del Producto: Efecto en el precio

LOGRO
El alumno entiende de acuerdo ala naturaleza del producto cdmo se puede fijar los precios.

TEMARIO
Canal: Rol y Tipos de Canal
Precios maximos'y minimos
Estrategia de Precios en €l canal digital / Caso Radio Head
Estrategia de Comunicacion de Canal: Push'y Pull
Fijacién de precios en Ciclo de Vida del Producto (4 etapas)

HORA(S) / SEMANA(S)
Semana 04 a 07

UNIDAD Ne; 5 Costos en la Deter minacion de los Precios

LOGRO
El alumno comprende laimportancia de los costos y su rol a momento de fijar un precio.




TEMARIO
Costos: Concepto e Importancia
Tipos de Costos: Relevantes, Completos, Parcia y Cost Plus

HORA(S) / SEMANA(S)
Semana 09

UNIDAD N°: 6 Dindmica Competitiva

LOGRO
Se presentaa alumno las diferentes posturas competitivas y su importancia al momento de determinar |os precios.

TEMARIO
Juego de Suma Positivay Negativa
Cuota de Mercado vs Rentabilidad
Ventaja Competitiva
Reaccion ante los precios: 4 posturas
Competir con precios

HORA(S) / SEMANA(S)
Semana 10, 11y 12

UNIDAD Ne°: 7 Andlisis Financiero

LOGRO
El alumno entiende el concepto de punto de equilibrio y la metodol ogia para determinarlo.

TEMARIO
Punto de Equilibrio (Break Even): Cambio en €l Costo Variable.
Punto de Equilibrio (Break Even): Con Costos Fijos Adicionales.
Punto de Equilibrio (Break Even): Fijaciones Reactivas en los Precios.

HORA(S) / SEMANA(S)
Semanal3

UNIDAD N°: 8 Segmentacion

LOGRO
El alumno compara las diferentes formas de fijacion de precios de acuerdo alos criterios de segmentacion del producto
0 servicio.

TEMARIO
Segmentacion: Concepto
Tipos de Segmentacién
Fijacién activade precios: Vallasy Unidades de Medida

HORA(S) / SEMANA(S)
Semana 14




VI.METODOLOGIA

El curso se desarrollara utilizando una metodologia activay aplicativa. Se analizaran lecturas, casosy se
Ilevaran a cabo trabajos de campo en los que se dara importancia a la participacion de los alumnos. Ademas se
evaluara mediante practicas, controles de lectura, evaluacion parcia y final, el logro de aprendizaje y el
desarrollo de la competencia.

VIIl. EVALUACION

FORMULA

15% (EAL) + 10% (TF1) + 25% (EB1) + 7% (TA1) + 4% (PC1) + 4% (PC2) + 10% (PC3) +
15% (EC1) + 10% (PA1)

TIPO DE NOTA PESO %
PC - PRACTICASPC 4
TA - TAREAS ACADEMICAS 7
EA - EVALUACION PARCIAL 15
PC - PRACTICASPC 4
PC - PRACTICASPC 10
TF - TRABAJO FINAL 10
EC - PROMEDIO EVALUACION CONTINUA 15
PA - PARTICIPACION 10
EB - EVALUACION FINAL 25
VIlIl. CRONOGRAMA
TIPO DE DESCRIPCION NOTA | NUM.DE | FECHA OBSERVACION RECUPERABLE
PRUEBA PRUEBA
PC PRACTICASPC 1 Semana5 |Segin ribrica entregada| Si
por el profesor
TA TAREASACADEMICAS |1 Semana7 |SegUn rubrica entregada|NO
por el profesor
EA EVALUACION PARCIAL |1 Semana8 |Evaualo visto delasem|Si
1l hastalasem?7
PC PRACTICASPC 2 Semana 11 |Segin ribrica entregada| Si
por el profesor
PC PRACTICASPC 3 Semana 13 | Segun ribrica entregada Si
por el profesor
TF TRABAJO FINAL 1 Semana 15 |Segun rubrica entregada|NO
por el profesor
EC PROMEDIO 1 Semana 15 |Evalla la participacion|NO
EVALUACION del alumno en la
CONTINUA resolucién de los casos
planteados en el curso
PA PARTICIPACION 1 Semana 15 |Evalua la participacion|NO
del alumno en todas las
sesiones
EB EVALUACION FINAL 1 Semana 16 |Evalta todo lo visto en|Si
el curso
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