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ÁREA: MARKETING Y PUBLICIDAD 
 

 POLÍTICA DE PRECIOS 
 
 40 horas 

 
 
OBJETIVOS: 
 

 Conocer el concepto y clasificación del producto y las políticas y estrategias a seguir, 
a distinguir entre creación, modificación y eliminación de producto. 

 Analizar la importancia de la fijación del precio de un producto, en la consecución de 
objetivos de la empresa y a identificar los elementos claves en la determinación de la 
política de precios. 
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