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Estrategias Low Cost

El fendmeno low cost ha invadido todas las esferas econdmicas, maxime a raiz de la crisis econdmica. Por una parte, los
clientes exigen el mismo valor por un precio mas bajo o por el precio mas reducido. Por otra, no existe sector donde no haya
aparecido una empresa que se gestione bajo esos criterios o asi lo afirma. Este escenario competitivo distinto reclama una
clarificacion tanto para analizar hasta donde alcanza la sensibilidad al precio de los consumidores como, sobre todo, para
identificar aguellas estrategias de éxito con posibilidad de ser adaptadas a las empresas en general.
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Curriculum

Primer dia: 28 de junio
Manana

Evolucion de la sensibilidad al precio por parte de los consumido-
res. Hacia el mainstream y el low cost. El valor de las marcas de
fabricante y las de distribucion, nueva relacion. Fabricar para otros
o no. De la estrategia tradicional de fijacion del precio (en base a los
costes, la demanda y la competencia), al pricing for value. El alcan-
ce de la reduccion de costes en toda la cadena de valor.

Profesor: Josep Francesc Valls.
Directivo invitado: Marino Maganto, director IKEA Badalona.

Tarde

Innovacion y estrategia.

Profesor: Enric Segarra.

Segundo dia: 29 de junio
Manfana

El low cost como fuente de innovacion en toda la cadena de va-
lor.Reinventing your Business model. Innovacion en relacion con la
produccion: deslocalizacion, externalizacion, internacionalizacion,
nueva relacion con los proveedores, logistica.

Profesor: Josep Francesc Valls.
Tarde

Innovacién en relacion con lo financiero: revision del break even, del
montante del capital fijo y del beneficio.

Profesor: Josep Francesc Valls.
Directivo invitado: Bernat Morales, director Mercadona en Catalufia.

Tercer dia: 30 de junio
Mafana

Innovacién en relacion con los procesos. Concepto de producto Ba-
sicy su relacion con el resto de los productos complementarios del
portafolio. Desarrollo de los precios dinamicos, yield Management
y revenue Management. E-business y el uso del canal Internet. El
outlet, la fortaleza del canal emergente.

Profesor: Josep Francesc Valls.
Directivo invitado: José Manuel Villanueva, socio promotor de Privalia.
Tarde

Condiciones para la extension de la marca.

Profesor: Josep Francesc Valls.
Directivo invitado: Magi Marti, director general Diesel Espana.
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Participantes

El programa va dirigido fundamentalmente a responsables de mar-
keting, de estrategia, de logistica de empresas de cualquier sector,
directores generales y gerentes de pymes.

Profesorado

DIRECTOR

Josep-Francesc Valls Giménez

Catedratico del departamento de Direcciéon de Marke-
ting de ESADE. Doctor en Comunicacion (UAB) y mas-
ter en Economia Europea (NSK Paris). Profesor visi-
tante de la Universidad Luigi Boconni de Milan. Autor,
entre otros libros, de “Fenémeno low cost, impacto en
el factor precio” (Deusto, 2008), en colaboracion con varios profeso-
res del departamento de Marketing ESADE.

Enric Segarra Costa

Profesor del Departamento y Direccion de Operacio-
nes e Innovaciéon de ESADE. Licenciado en Ciencias
Empresariales y MBA por ESADE. Licenciado en Ad-
ministracion y Direccion de Empresas (Universidad
Politécnica de Catalunya). Compagina la docencia con
la direccion general de una PYME.

NOTA: Puede consultarse el CV completo del profesorado en
www.esade.edu/profesores

»p www.exed.esade.edu

Programa, fechas, importe y profesorado sujeto a posibles cambios. ESADE Business
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