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JUSTIFICATIVA ACADEMICA

Precificagc@o constitui um dos 4 Ps classicos da gestdo de Marketing. Todavia, nenhuma disciplina sobre Pregos €
oferecida nos 4 cursos regulares da EAESP (CG, CEAG, MBA e CMD). Na verdade, ao que se sabe, nenhum programa de
pos-graduacdo no Brasil oferece disciplina de Marketing e Aprecamento. Logo, ai reside uma imensa lacuna que se precisa
comegar a sanar, respietada a sua natureza inter-disciplinar. Desse modo, a disciplina dve complementar a fomagéo dos pos-
graduandos de Marketing e mesmo daqueles de outras éreas.

OBJETIVOS DA DISCIPLINA

O objetivo basico dadisciplina é proporcionar aos alunos um referencia integrado paraatomada de decisdes de precificagdo.
Principios econdmicos e de marketing serfo sintetizados com informagdes contébeis e financeiras para formar a base de uma andlise
de dternativas de precificacdo dentro de restricbes empresariais, legais e competitivas. Precificagdo € um assunto multidisciplinar e
multifunciond, o que acarreta um especia esforgo paraabordalo. Ademais, muitas das préticas correntes de precificag@o sfo reagbes
de curto-prazo a pressdes ambientais, sendo raramente generadizaveis. Ao contrério, a proposta da discipling, consoante a melhor
teooria estabelecida, € que a precificacdo deve ser abordada dentro de uma perspectiva de longoprazo, de forma pro-ativa e seguindo
umaorientacdo para o mercado.

CONTEUDO RESUMIDO

1 — Préticas Contemporaness Efetivas de Precificacdo
2 —Pregos e Demanda

3 — Pesquisas sobre Percepedes de Preco

4 —Preco e aPercepcdo de Vdor do Cliente
5—AndisedeVdor

6 — Métodos de Estimacao da Relacdo Preco-Volume
7 - O Papd de Custos nas Decisbes de Prego

8 — Andlise de L ucratividade para Decises de Preco
9—Marketing e Andise de Custos de Distribuicéo
10— Desenvolvimento de Estimativas de Custos Totais
11 — Precificaggo e Curvade Experiéncia

12 — Pregos ao Longo do Ciclo de Vida do Produto
13— Pregos de Linha de Produtos/

14 — Desenvolvimento de Estrutura de Pregos

15— Diretrizes para M el hores Decisdes de Precificagdo

AVALIAGAO DO DESEMPENHO DISCENTE

Trabalhos
1° Trabalho: Pesquisa BibliogréfiCa ........c.cccveiiveieneieneieneenee e 20%
2° Trabalho: Diagnéstico OrganizaCional .............cccceeeevieiesiesesieseeceeeseeeeneas 20%
Prova lNtErMEIAITA. .......coeerieirieeere et 30%
PrOVAFING ..ot 30%
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METODOLOGIA

O desenvolvimento da disciplina procura descortinar as inter-rel agdes essenciais entre a teoria de precificagdo e a prética
profissonal. Paratanto, seréo utilizadas prel egdes dia ogadas do professor, exercicios de aplicagdo, estudo de casos, andlise de videos,
paestras de profissionais convidados, andise de reportagens e provas.. Ao aduno incumbe o estudo prévio e andise dos textos e
demais tividades indicados no cronograma, incluindo a anotaco de dividas e questdes, com vistas a posterior produtiva participaggo
e discussdo em clase. Esperase o comprometimento do aluno com o ided de exceléncia académica, consubstanciado em
determinacdo para buscar aprimoramento continuo. Assim, assume-se como responsabilidade do auno, determinante para 0 seu
sucesso nesse desiderato, 0 cumprimento proficiente, honesto e pontud das diversas atividades programadas paraadisciplina

A metodologia adotada € um processo de aprendizagem centrado no aluno, a quem cabe ter permanente iniciativa para
buscar assmilacdo satisfatdria do amplo conjunto de conhecimentos a ser enfocado. O Unico ganho genuino de conhecimento €
aquele realmente aspirado pelo auno, com a mobilizagdo de suas energias pessoais. Por iss0, 0 duno e a sua proficiéncia na
gprendizagem seréo o foco central da experiéncia educaciona nadisciplina

A preocupacdo € o desenvolvimento do raciocinio do aluno, motivo pelo qua sera a matéria apresentada de forma
tentativa e problemética. O que se tem sfo questBes a resolver, de um lado, e um manancia de aternativas de uma teoria relevante,
mas também com limitagBes, do outro, onde ambos os lados devem ser submetidos a um permanente exame critico e esforgos parao
avanco da teoria. Logo, o duno é francamente encorgjado a refletir e inquirir sobre os tépicos em estudo e as relagdes entre des,
discuti-los e aplicar seu julgamento nas vérias aividades formativas programadas para tanto. Dessa forma, tem-se a expectativa de
capacitar 0 duno para uma atuacdo profissional mais efetiva em marketing ou utilizando o marketing em outras &reas funcionais e
profissies.

Nessa dindmica, ao professor incumbe cooperar em cardter permanente com todos os esforgos do auno, em
especial: a) procurando criar e coordenar uma experiéncia educacional capaz de demonstrar aimportancia do aprendizado; b)
proporcionando orientacdo, aconselhamento e avaliagdo para que o aluno atinja seus objetivos 0 mais efetivamente possivel.
Em outras palavras, cabe ao professor estruturar a experiéncia educaciona do aluno, apontando: i) o que ele necessita saber
sobre o assunto estudado; ii) como o aluno pode adquirir os conhecimentos percebidos como importantes de maneira mais
efetiva e duradourg; iii) o nivel de aprendizado que ele esta alcancando. Nesse seu papel, o professor estara desde sempre
receptivo para atender e auxiliar os alunos, dentro e fora do horario das aulas.



