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ll. INTRODUCCION

Comercializacion y mercadotecnia es un curso teorico - practico, de caracter
obligatorio que se imparte en el primer semestre de sexto afio de la Carrera de
Agronomia en Horticultura Protegida. Tiene la finalidad de proporcionar los
elementos que permitan hacer una toma de decisiones adecuada y oportuna a los
diversos problemas que se pueden presentar durante el proceso administrativo de
los agronegocios, siguiendo los pasos légicos y ordenados tanto en los aspe ctos
productivos, financieros, materiales y de los recursos humanos, ademas, es
importante sefialar las caracteristicas de las decisiones.

Es una materia basica de la linea curricular Socioeconémica, que necesita como
prerrequisito la materia de economia agroalimentaria, que retoma conocimientos
aportado por diferentes materias cursadas en el cuarto afio y primer semestre de
quinto afio. Se relaciona horizontalmente con materias como Produccion de
hortalizas y Construccién de estructuras de proteccién. Ademas se relacién vertical



con asignaturas como Economia agroalimentaria, Administracion de empresas.
También retoma conocimientos de materias como Comunicacion oral y escrita.

Como recursos y materiales didacticos se emplearan audiovisuales (diapositivas,
presentaciones), material impreso como libros, articulos y otros documentos. El
proceso educativo se desarrollara mediante la exposicion de los temas por parte del
docente, la discusion en conjunto con los participantes, apoyandose frecuentemente
en lecturas o investigaciones previas y la exposicion de temas investigados por los
estudiantes.

La evaluacion del curso se considera de vital importancia para un buen desarrollo del
mismo. Esta se realizard en forma periddica, conforme se avance en el desarrollo del
curso, mediante sesiones de discusion acerca de los contenidos para recoger las
inquietudes y los puntos de vista de los estudiantes con la finalidad de incorporar sus
sugerencias y cometarios para mejorar el contenido y las formas de transmision de
los conocimientos.

De esta forma, al final de cada una de las fases se realizaran las evaluaciones
correspondientes por parte de los estudiantes y el profesor de la materia, asi como
las propuestas para abordar las actividades futuras con miras a lograr el mej or
desemperfio de las actividades.

lIl. PRESENTACION

En la actualidad el principal reto en la produccion agricola es buscar la manera de
agregar valor a los productos agropecuarios, la idea, por tanto, es que el estudiante
comprenda como en la comercializacion se materializa el valor que se agrega a
dichos productos y que es una etapa muy importante en el proceso de produccién
agricola.

Es imprescindible que el egresado conozca como funciona el mercado a traves del
mecanismo de los precios y cdmo se puede sacar el maximo provecho del mismo,
echando a andar adicionalmente algunas técnicas de mercadotecnia y agregar valor
a los productos con los conceptos nuevos de Inocuidad y trazabilidad.

En la primera parte se aborda el concepto de comercializacion, las u tilidades y el
valor que agregan los servicios de comercializacion a los productos, se inicia con un
ejercicio de estudio de mercado que los estudiantes iran desarrollando a lo largo del
curso, en la unidad 5 se pretende esbozar algunos principios de la me rcadotecnia a
fin de que el estudiante tenga una nocién de coGmo mejorar la comercializacion de los
productos agricolas.

Finalmente se trata de manera sencilla un tema de mucha actualidad que es el de la
calidad poniendo énfasis en dos aspectos muy importa ntes que estan muy
relacionados con el comercio de productos: la inocuidad y la trazabilidad.



V. OBJETIVO

General: Interpretar el proceso de comercializacion como la etapa en la que se
materializa el ingreso proveniente de la produccion de las empresas de
agricultura protegida y determinar los mecanismos mediante los cuales se
agregan una serie de valores a los productos a fin de relacionar estos
conceptos al propiciar el que redunde en mayores ingresos en una empresa
de agricultura protegida.

Especificos:

Como resultado del proceso de ensefianza y aprendizaje teérico y préactico el
estudiante tendra el conocimiento y habilidades definidas en los siguientes objetivos:

1. Comprender la funcion de la comercializacion y cdmo se afiade valor a los
productos a través de las funciones de la comercializacion, a fin de aplicar
esta a la venta de productos agricolas.

2. Practicar la metodologia del estudio de mercado para planificar los procesos
de produccion.

3. Identificar cuéles son los agentes que participan en el proce so de la
comercializacion, cdmo se generan los margenes y cuales son algunos
servicios de comercializacion, a fin de valorar su importancia en el mercado de
los productos agricolas.

4. Identificar los principales aspectos del comercio internacional y nacional a fin
de planear la comercializacion de un producto agricolas

5. Valor la importancia de la mercadotecnia en el éxito de la comercializacion de
un producto, a fin de aplicar este conocimiento a los productos agricolas.

V. CONTENIDO
Unidad 1. Concepto de comercializacion (9 horas)

Objetivo: Comprender el concepto de comercializacion y la importancia de afadirles
valor a los productos agroalimentarios, a fin de identificar su papel en el
mercado.

Contenido:
1.1.- Cadena agroalimentaria
1.2.- Redes de valor
1.3.- Vetas de valor

Unidad 2.- Utilidades afiadidas a los productos agricolas (6 h)
Objetivo: Comprender la funcion de la comercializaciéon y como se afiade valor a los

productos a través de las funciones de la comercializacion, a fin de aplicar
esta a la venta de productos agricolas.



Contenido:
2.1.- Utilidad de espacio.
2.2.- Utilidad de tiempo.
2.3.- Utilidad de forma.
2.4.- Utilidad de posesion.

Unidad 3. Estudio de mercado (9 horas)

Objetivo: Practicar la metodologia del estudio de mercado para planificar los
procesos de produccién.

Contenido:
3.1- Definicién
3.2- Tipos de Oferta
3.3- Tipos de Demanda

Unidad 4. Comercializacion de productos agricolas (12 horas)

Objetivo: Identificar cuales son los agentes que participan en el proceso de la
comercializacion, como se generan los margenes y cudales son algunos
servicios de comercializacion, a fin de valorar su importancia en el
mercado de los productos agricolas.

Contenido:
4.1.- Agentes y canales de comercializacion
4.2.- Margenes de comercializacion
4.3.- Servicios de la comercializacion
4.3.1.- Transporte
4.3.2.- Almacenamiento
4.3.3.- Industria

Unidad 5. Mercadotecnia (12 horas)

Objetivo: Valor la importancia de la mercadotecnia en el éxito de la comercializac i6n
de un producto, a fin de aplicar este conocimiento a los productos
agricolas.

Contenido:

5.1.- Definicion

5.2.- Mezcla de la mercadotecnia
5.2.1.- Precio
5.2.2.- Producto
5.2.3.- Plaza
5.2.4.- Publicidad
5.2.5.- Posventa
5.2.6.- Placeme



Unidad 6. Calidad (15 horas)

Objetivo: Mostrar que en la actualidad en el comercio internacional y nacional es
fundamental garantizar productos inocuos y con la caracteristica de
trazabilidad como wun requisito indispensable para favorecer Ia
comercializacibn de un producto y diferenciarlo de aquellos de la
competencia asi como generar mas valor.

Contenido:
6.1.- Definicion de calidad.
6.2.- NOM. NOMEX.
6.3.- Trazabilidad (rastreabilidad) e Inocuidad.
6.3.1.-Conceptos basicos: Inocuidad, Control de calidad puntual y
Control de calidad integral.
6.3.2.- Sistema de trazabilidad.
6.3.3.- Principios fundamentales de la trazabilidad.
6.3.4.- Objetivos fundamentales de la trazabilidad .
6.3.4.1.- Con el consumidor.
6.3.4.2.- Con la cadena de abastecimiento de un producto.
6.3.4.3.- Con el mercado.
6.3.4.4.- Con el control de calidad (inocuidad).
6.3.5. Marco legal nacional e internacional para la trazabilidad .
6.3.5.1.- Certificaciones (ISO, BPM, BPA, HACCP, ICONTEC,
UREGAP, USDA).
6.3.5.2.- Leyes y actas de EE.UU, Unidn Europea y México.

Unidad 7.- Propuesta de una empresa comercializadora (9 horas)
Objetivo: Emplear los conocimientos adquiridos durante el desarrollo del curso en

formula una propuesta de una empresa comercializadora de un producto
agroalimentario, a fin de planear el desarrollo de un proyecto en su lugar

de origen.
Contenido:
7.1.- Nombre

7.2.- Objetivo de la empresa
7.3.- Tipo de producto

7.4.- Figura juridica

7.5.- Financiamiento

7.6.- Ingresos

VI.- METODOLOGIA

El contenido del curso esta conformado para motivar al alumno que se adentr e en el
estudio de los procesos en que se halla inmersa la comercializacion agricola en
México. Este interés responde a la necesidad de conformar un estudiante



profesionista con un mayor ambito de conocimiento de las condiciones reales del
agro mexicano, lo que le permitirhA ampliar su formacion profesional y ser
socialmente util para apoyar la solucion de los diferentes y complejos problemas a
los que se enfrentan los productores rurales actualmente.

A. Método

El grupo se organizara por equipos de trabajo con la finalidad de realizar
actividades diversas a fines con el tema del curso. Entre las actividades que se
plantea realizar a nivel de equipos de trabajo estan las siguientes: exposiciones
tematicas, controles de lectura, consulta de informacion diversa como material
bibliografico, hemerografico, revision de anuarios, acopio de articulos, etc.

B. Investigacion

Para el analisis de la problematica de la comercializacion agricola se plantea la
realizacion de una investigacion de campo mediante la cual se pretende ahondar en
el conocimiento de las condiciones reales en que se lleva a cabo el proceso de la
comercializacién agricola. Para la realizacion de la investigacién se proporcionara a
los alumnos un tema definido a investigar, asi como una guia d e las variables a
estudiar. La investigacion se podré realizar en un viaje de practicas si el tiempo lo
permite o en su defecto en comunidades cercanas a la Universidad, asi como en
los mercados regionales de la zona de influencia de la universidad (incluimos en este
caso !os del Distrito Federal). Dentro de este se incluye la busqueda de informacion
dentro del Sistema Nacional de Informacién de Mercados para el manejo actualizado
de los mercados agricolas del pais.

C. Ciclo de Conferencias

Se impartird a lo largo del semestre un ciclo de conferencias, con el fin de que el
alumno que asista tenga un conocimiento de nuevos y diferentes puntos de vista,
asi como, experiencias practicas de los expositores en torno al proceso de
comercializacion.

VIl.- EVALUACION

El curso se evaluara a partir de la realizacion de diversas actividades a lo largo
del curso, en donde la suma total de los aspectos en su realizacion porcentual
constituira la calificacion final.

La ponderacion porcentual de las diferentes actividades sera la siguiente:
a) Examenes 60%
b) Asistencia a ciclo de conferencias 10%

c) Tareasy lecturas. 10%



d) Estudio de mercado y proyecto de empresa 20%
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