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¿QUÉ APRENDERÁ? 
 

  
 

 Entendimiento de la importancia de la estrategia de precios: Aprenderá 
cómo una estrategia de precios bien definida puede marcar una gran 

diferencia en la rentabilidad de sus proyectos de construcción. 
 

 Errores comunes en la fijación de precios: Aprenderá sobre los errores 

comunes que se cometen al fijar precios en la construcción y cómo 
evitarlos. 

 
 Enfoque de coste versus valor: Comprenderá la diferencia entre la fijación 

de precios basada en costes y la basada en valor, y cómo cada enfoque 

puede afectar a su negocio. 
 

 Estrategias de precios basadas en costes: Aprenderá sobre varias 
estrategias de fijación de precios basadas en costes, como el margen 
sobre el coste, margen sobre el precio de venta, mark-up sobre el coste, y 

otros. 
 

 Modelos de estrategia de precios: Aprenderá sobre diferentes modelos de 
estrategia de precios y cómo se pueden aplicar a la industria de la 
construcción. 

 
 Precios en la licitación competitiva: Comprenderá cómo funcionan las 

licitaciones competitivas y cómo los factores como los pliegos de 
condiciones, los principios de la licitación pública y otros pueden afectar a 

su estrategia de precios. 
 

 Riesgos e incentivos en la fijación de precios: Aprenderá sobre los riesgos 

asociados con la fijación de precios en la construcción y cómo los 
incentivos pueden ser utilizados para manejar estos riesgos. 

 
 Asignación de precios según el tipo de contrato: Comprenderá cómo la 

naturaleza del contrato de construcción puede afectar la fijación de 

precios. 
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 Actividades previas a la determinación del precio de la oferta: Descubrirá 

los factores que pueden influir en la determinación del precio de la oferta. 
 

 Estrategias basadas en costes y valor: Se explorarán en detalle las 
ventajas y desventajas de las estrategias de fijación de precios basadas en 
costes y en valor. 

 
 Uso de tecnología en la estimación de costes: Aprenderá sobre el software 

de estimación de construcción y cómo puede ayudar en la fijación de 
precios. 

 

 Fijación de precios y marketing inteligente: Comprenderá cómo la 
inteligencia de marketing puede ser utilizada para desarrollar estrategias 

de precios más efectivas y obtener una ventaja competitiva. 
 

 Estudios de casos prácticos: A través de una serie de casos prácticos, 
aprenderá cómo aplicar estos conceptos y técnicas en situaciones reales 
del mundo de la construcción. 
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Introducción   
 

  
 

Precios en la Construcción como Estrategia de Marketing 
 

En la industria de la construcción, establecer precios competitivos y estratégicos 
no solo es crucial para asegurar contratos, sino que también juega un papel 
fundamental en la percepción y posicionamiento de la empresa en el mercado. La 

guía "Precios en la Construcción como Estrategia de Marketing" ofrece una visión 
integral sobre cómo utilizar la estrategia de precios para maximizar 

oportunidades, atraer clientes y fortalecer la marca en un mercado altamente 
competitivo. 
 

La Importancia de la Estrategia de Precios en la Construcción 
 

El precio de un proyecto de construcción es mucho más que una simple cifra; es 
una herramienta poderosa que puede influir en la decisión de los clientes, reflejar 
la calidad y la profesionalidad de una empresa, y diferenciar a una compañía de 

sus competidores. Esta guía explora los múltiples aspectos de la estrategia de 
precios, destacando cómo un enfoque bien planificado puede ser un diferenciador 

clave en el marketing de servicios de construcción. 
 
Factores que Influyen en la Fijación de Precios 

 
Existen varios factores que influyen en la fijación de precios en la construcción, 

incluyendo costes de materiales y mano de obra, la complejidad del proyecto, el 
tiempo de ejecución, y las condiciones del mercado. La guía detalla cómo evaluar 

estos factores y utilizarlos para establecer precios que sean competitivos y 
rentables. 
 

Estrategias de Precios en la Construcción 
 

 Cost-plus Pricing: Añadir un margen de beneficio al coste total del 
proyecto. 

 Competitive Pricing: Ajustar precios basándose en los precios de los 

competidores. 
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 Value-based Pricing: Establecer precios según el valor percibido por el 
cliente. 

 Dynamic Pricing: Ajustar precios en tiempo real según la demanda y otros 
factores. 

 
Cada una de estas estrategias tiene sus ventajas y desafíos, y la guía 
proporciona un análisis detallado de cuándo y cómo aplicar cada enfoque. 

 
Comunicación y Transparencia en la Fijación de Precios 

 
La transparencia en la fijación de precios es crucial para ganar la confianza de los 
clientes. La guía aborda la importancia de comunicar claramente los precios y los 

factores que los determinan, así como de ofrecer desgloses detallados que 
ayuden a los clientes a entender el valor que están recibiendo. 

 
Estrategias de Marketing Basadas en Precios 

 
 Ofertas y Descuentos: Utilizar promociones temporales para atraer nuevos 

clientes o incentivar la firma de contratos en períodos específicos. 

 Precios por Paquete: Ofrecer paquetes de servicios a un precio reducido 
para proyectos que incluyan múltiples fases o servicios adicionales. 

 Precios Personalizados: Ajustar precios según las necesidades específicas y 
el presupuesto de cada cliente, demostrando flexibilidad y atención 
personalizada. 

 
Herramientas y Tecnologías para la Gestión de Precios 

 
El uso de herramientas y tecnologías avanzadas puede mejorar 
significativamente la capacidad de una empresa para gestionar precios de 

manera eficaz. La guía explora el uso de software de estimación de costes, 
herramientas de análisis de mercado, y plataformas de gestión de proyectos para 

optimizar la fijación y ajuste de precios. 
 
Casos Prácticos y Ejemplos Reales 

 
La guía incluye varios estudios de caso que ilustran cómo diferentes empresas 

han implementado estrategias de precios con éxito. Estos ejemplos proporcionan 
una visión práctica y aplicable de cómo una estrategia de precios bien ejecutada 
puede mejorar la competitividad y rentabilidad de una empresa de construcción. 

 
Conclusión 

 
"Precios en la Construcción como Estrategia de Marketing" es una herramienta 
esencial para cualquier profesional de la construcción que busque mejorar su 

estrategia de precios y fortalecer su posición en el mercado. Al adoptar un 
enfoque estratégico y bien informado, las empresas pueden atraer más clientes, 

cerrar más contratos y aumentar sus márgenes de beneficio. Descubre cómo 
transformar la fijación de precios en una ventaja competitiva clave. 
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PARTE PRIMERA 

Precios en la construcción como estrategia de marketing. Market 
pricing for construction project. 

Capítulo 1. Introducción a los precios en la construcción como 
estrategia de marketing. Market pricing for Construction 
Project. 
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