U.D. 3 Política de preu

	U.D 3. Política de preu (12 hores)

	Objectius terminals
	Fets i conceptes
	Procediments
	Actituds

	8. Identificar els factors interns i externs de fixació de preus.

9. Analitzar les estratègies de fixació de preus per a productes nous.

10. Identificar mecanismes de fixació de preus.

11. Aplicar els càlculs relatius a la composició de costos, el preu de venda i el càlcul del punt mort.
	3. El preu

· Factors determinants del preu.

· L’elasticitat de la demanda.

· Estratègies de preus basades en el cost i en el valor.

· Matriu de fixació de preu per a productes nous.

· El punt mort.

· El valor agregat.
	3. Quantificació de fets comercials i representació de dades:

· Càlcul del preu del producte.

· Representació gràfica de la matriu de fixació de preus.

· Identificació de l’estratègia de preu respecte el cicle de vida.

· Anàlisi de la creació de valor agregat.
	5. Sistematització del procés de resolució de problemes:

· Justificació de les eleccions en estratègies de preu.

· Reflexió sobre altres factors competitius diferents del preu: la qualitat i els serveis. 

·  Rigor en l´execució i interpretació de càlculs.




Articulació de la proposta

a) Situació inicial: La unitat didàctica “Política de preu” connecta amb una de les variables del màrqueting mix vistes a la primera unitat: El preu. La unitat pretén familiaritzar a l’alumnat amb els factors que condicionen la fixació de preu. Així mateix proposa un ventall d’estratègies que podem utilitzar en la fixació de preus. Els alumnes utilitzaran els coneixements sobre costos fixos i costos variables que hauran tractat al crèdit de Gestió de la Compravenda.
b) Situació intermèdia: Els alumnes desenvoluparan les 6 activitats-aprenentatge on es combinen activitats centrades en la professora, activitats grup-classe i activitats individuals.
c) Situació final: A grans trets l’alumnat haurà de ser capaç, al finalitzar la unitat, d’identificar els factors que influencien en la fixació de preus (entorn, posicionament, cicle de vida del producte, competència,...) i determinar l’estratègia de preu més adient posant especial atenció a la fixació de preus per a nous productes. 
Nuclis d’activitat i activitats proposades 
	U.D.3 Política de preu  (12 hores)


	Objectius
	Nuclis d’activitat
	
	Activitats proposades

	8. Identificar els factors interns i externs de fixació de preus.

9. Analitzar les estratègies de fixació de preus per a productes nous.

10. Identificar mecanismes de fixació de preus.

11. Aplicar els càlculs relatius a la composició de costos, el preu de venda i el càlcul del punt mort.
	1. Factors que condicionen la fixació de preus

2. Estratègies de fixació de preus per a productes nous.

3. El punt mort

4. Fixació de preus basada en el valor.

5. Tècniques per fixar preus
	Pluja

    Lectura

      Anàlisi

    Lectura i anàlisi.

Anàlisi 

   Lectura       


	N1 / A1. Pluja d’idees per encetar una discussió sobre quins costos té l’empresa: variables i fixes.

N1 / A2. Lectura “El dragón quiere comerse el mundo” Estratègia de preu de la marca Norlevo. Grup gran.

N2 / A1. Exercici d’identificació d’estratègies de preu per a nous productes segons la matriu explicada a classe.

N2 / A2. Lectura en grups petits de diferents articles sobre fixació de preus de les companyies aèries. Exposició oral. (Veure annex)
N3 / A1. Exercici sobre el càlcul del punt mort i representació gràfica.

N4 / A1. Lectura “Poder de fijación de los precios: el valor del valor agregado”. Kotler. Pàgina 368. Grup gran.


Fitxa d’activitat U.D. 3
	Activitat
	Lectura i anàlisi d’estratègies de preu de companyies aèries

	Ubicació
	U.D.3/ N.A. 2/ A2

	Descripció
	L’activitat consisteix en la realització, en grups petits, de diferents lectures sobre les estratègies de les companyies aèries per fixar preus. S’analitzen els factors que permeten reduir els costos a les companyies low-cost.

	Organitzadors previs
	Els alumnes han de tenir clars els factors que influencien en la fixació de preus que ja hauran estat explicats prèviament per la professora en una activitat teòrica centrada en la professora. 

	Seqüència
Temps  previst 1h
	1. (P,t) Presentació de la finalitat de l’activitat, els objectius i els continguts que s’inclouen.
2. (P,t) Agrupament dels alumnes i explicació de les tasques que han de desenvolupar en grup, seqüència d’accions i criteris d’avaluació que s’aplicaran.
3. (g,p) En grups petits realitzen la pràctica consistent en una lectura d’un article per contestar preguntes relacionades amb l’article proposat per la professora.

4. (g,p) Consens en les conclusions del grup i i denominació d’un portaveu per exposar en públic 

5. (G,t) Presentació oral de les conclusions de cada grup.
6. (P,t) Avaluació de l’activitat corroborant els factors identificats, esmentant aquells que no han estat anomenats i avaluant la presentació oral identificant els elements de comunicació verbals i no verbals emprats pels alumnes.

	Avaluació
	· Observació de la participació dels alumnes en la resolució del pràctic. 
· Observació de l’expressió oral, anàlisi dels recursos verbals i no verbals.

	Recursos
	Articles “Los secretos del low cost”, Hoy Inversión, “Vuelos gratuitos, quien  los paga?” La vanguardia., “Las turbulencias de Iberia” El País. “Las tarifas ahogan las aerolíneas” El País.

	Temps previst
	1h


Activitat U.D. 3 / N 2/ A2: Fixació de preus a les companyies aèrees
Los secretos de las aerolíneas de bajo coste

Menos personal, menores sueldos, billetes electrónicos...todo, con el objetivo de ofrecer el precio más competitivo
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Patricia Pérez Zaragoza 

Hace unos años podría parecer impensable, pero hoy viajar en avión no es sueño inaccesible para muchos ciudadanos españoles. La irrupción de las denominadas aerolíneas de bajo coste, que ofrecen billetes de avión a precio de ganga, está permitiendo que muchas personas que soñaban con volar alguna vez en su vida ya puedan hacerlo. El negocio del tren o del autocar, cuyos precios suben sin parar, peligra ante el éxito que tiene el bajo coste. Vueling, Easyjet o Ryanair son sólo algunas de estas compañías que han revolucionado el mundo del transporte de turistas. 

Sólo en 2005, las aerolíneas de bajo coste que operan en España transportaron más de 25 millones de viajeros, lo que supone un 40,2 por ciento más que en el año anterior, según datos de AENA. Hoy, este segmento del negocio aéreo alcanza ya una cuota de mercado del 14,2 por ciento en el mercado español y del 35 por ciento en el mercado euro-peo. 

El precio justo

La clave de su éxito está, sin duda, en sus precios. Vueling ofrece vuelos que enlazan Madrid con Lisboa, Amsterdam o Milán por 10 euros. AirBerlín ofrece vuelos a Hamburgo, Hannover, Munich, Viena o Salzburgo desde 30 euros, EasyJet permite viajar a Londres o a Ginebra desde 50 euros... Pero, ¿cómo funcionan para ofrecer vuelos a distintas capitales europeas por estos bajos precios? El «truco» de este negocio y sus principales diferencias con las aerolíneas tradicionales está en los fuertes ahorros de costes que aplican. El menor personal de servicio o la inexistencia de servicios de «catering» están permitiendo a estas empresas ganarse cada vez más la confianza de los turistas españoles. Esto explica que algunas de las grandes aerolíneas de bandera, como Iberia o British Airways, se estén planteando entrar, de alguna manera, en este negocio al alza de rasgos peculiares. Veamos algunas de sus señas de identidad:

Plantillas ajustadas

Uno de los puntos fuertes del ahorro del bajo coste está en la contratación de menor personal de atención al pasajero. Desde Transavia afirman que se ajustan a la legislación civil, que es la que impone el número mínimo de tripulantes que debe haber en un avión en función del número de plazas para pasajeros. «En nuestros aviones suelen atender tres azafatas, mientras que las compañías tradicionales pueden emplear al doble de personal», añaden.

Menores sueldos

Menor personal de servicio y, también, menores sueldos. Esta es otra de las características que define el modelo de gestión de las aerolíneas de bajo coste. Las azafatas pueden cobrar hasta un 30 por ciento menos en una compañía de este tipo que en una aerolínea tradicional. 

La política de ahorro de Vueling incluye, además, menores gastos en dietas. «Nuestra tripulación duerme en su casa. Sale y llega a su lugar de residencia. De este modo, nos ahorramos una significativa cantidad en dietas para comida y hoteles», asegura Arantxa Danés, relaciones públicas de esta empresa. 

El apoyo "on-line"

Otro punto fuerte del ahorro de costes está en los procesos de gestión del negocio. La utilización de internet permite a estas compañías ahorrar en capital humano, oficinas... Arnaldo Muñoz, director general de easyJet para el sur de Europa, afirma que fueron una de las primeras compañías del mundo en emitir billetes electrónicos y en eliminar definitivamente el papel.

Internet también les permite operar sin una estructura de tarifas: estas aerolíneas ofrecen un precio de partida, que se va incrementando según aumenta la ocupación del vuelo y se aproxima la salida.

Menos "catering", más productividad"

Desde easyJet destacan, además, la productividad como uno de sus rasgos diferenciadores. «Sacamos el máximo partido a nuestra flota de aviones. El resto de aerolíneas hace cuatro operaciones de media al día. Nosotros hacemos seis», comenta Muñoz. «Para conseguirlo, nuestros embarques han de ser puntuales. De hecho, los aviones tardan sólo 25 minutos en despegar con nuevos pasajeros, después de haber aterrizado en un aeropuerto», añade.

Otra forma de ahorro muy eficaz para estas compañías es no ofrecer servicios de «catering» en sus aviones. Tomarse un tentempié no es gratuito cuando se vuela en este tipo de firmas. 

Aviones nuevos

En Vueling aplican, otra serie de pequeños «trucos» para ahorrar y ser más eficientes. «Mientras que otras compañías compran aviones usados a otras empresas, nuestros aviones son nuevos, lo que nos permite ahorrar hasta un 30 por ciento en el consumo de fuel», afirma Arantxa Danés. En esta compañía sólo cuentan con un modelo de avión, el Airbus A320, lo que les permite emplear los mismos sistemas de mantenimiento. «Una flota homogénea se traduce en menores costes de mantenimiento», asegura.

Otro rasgo del bajo coste es que se instalan en aeropuertos secundarios, con tasas más económicas. En ocasiones, reciben subvenciones para la promoción turística de la ciudad o el enclave al que vuelan. Además, estas empresas no prestan servicios de carga: todo el avión se aprovecha para el transporte de pasajeros. 

Activitat U.D. 3 / N 3/ A1: Càlcul del punt mort
L’empresa Insertcoin S.A. dedicada a la producció de videojocs, ha tret al mercat un nou producte: un simulador de vol. Sabent que:

Costos fixes: 15.000.000 €

Cost variable unitari: 4€

Preu de venda: 44€

Quina és la xifra de vendes mínima per recuperar la inversió?

Punt mort = 15.000.000/(44-4) = 375.000 unitats.
AUTO-AVALUACIÓ

Unitats: Política de preu i de distribució.
Què saps del que hem treballat a classe?

a: ho sé bé, puc explicar-ho i raonar-ho.

b: ho sé a mitges.

c: no ho sé.

	OBJECTIUS
	Auto-avaluació
	Tens el material?

	
	a
	b
	c
	Si 
	No

	Sé diferenciar entre costos fixes i costos variables.


	
	
	
	
	

	Sé identificar diferents estratègies de fixació de preus.


	
	
	
	
	

	Sé calcular el punt mort.


	
	
	
	
	

	Puc identificar mecanismes de fixació de preus.


	
	
	
	
	

	Puc identificar factors alternatius al preu per poder competir.

	
	
	
	
	

	Sé quina és la situació actual del comerç minorista i majorista a Espanya.

	
	
	
	
	

	Sé identificar l’estructura dels canals de distribució i els seus components.


	
	
	
	
	

	Sé distingir entre sistemes verticals, horitzontals i híbrids.


	
	
	
	
	

	Sé identificar el rol de les TIC en la distribució actual.


	
	
	
	
	

	Puc identificar les principals operacions logístiques.


	
	
	
	
	


