ANALISIS Y ESTRATEGIAS DE PRECIOS GLOBAL _
THINKING

GLOBAL LEADERS_

SEMINARIO PROFESIONAL - 16 h.

FORMATO: Presencial
AREA: Marketing y Ventas

@ O0BJETIVOS

» Incidir en la importancia que las estrategias sobre precios tienen para la compaiiia orientadas a la
consecucion de sus objetivos.

» Analizar la incidencia que tiene cada uno de los factores, tanto externos como internos, que inciden en
la determinacion de la politica de precios de la compafiia.

» Presentar los aspectos clave de la gestién y negociacion de precios en funcién de los distintos perfiles
de los clientes de la compafiia y de las distintas zonas en las que esta opera.

» Resaltar el papel trascendental de la politica de precios para la consecucion de los dos objetivos
bésicos de toda empresa: rentabilidad y liquidez.

1] PROGRAMA - FASES

» El concepto de precio.

» Politica y estrategia de precios.

» El mercado y el entorno VS los precios.

» El posicionamiento respecto al precio.

» El precio y los objetivos empresariales.

» Estrategias de fijacion de precios.

» Gestidn y negociacién de precios.

» Las estrategias de precios y los territorios.

METODOLOGIA

PRESENCIAL:

M

Aportaciones del claustro.

Casos practicos individuales y grupales.
Role-plays.

Debate y andlisis de situaciones reales.
Flipped classroom.
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@ A QUIEN VA DIRIGIDO

» Direccion General. Director de Marketing. Director Comercial. Director de Compras.  Responsable de
Pricing. Responsable de Ventas. Responsable de Productos.

*Informacion sujeta a posibles modificaciones en funcién del disefio final fruto de la propuesta con cliente.
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