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l. DATOS GENERALES

Unidad Académica: Fitotecnia

Programa Educativo: Ingenieria Agrondmica Especialista en Fitotecnia

Nivel Educativo: Licenciatura

Linea Curricular: Vinculacién y Socioeconomia

Asignatura: Comercializacion de Productos Agricolas

Caracter: Obligatorio

Tipo: Teorico

Prerrequisitos: Economia Agricola, Probabilidad y Estadistica, y
Matematicas

Nombre de los Profesores: Lic. Gloria Virginia Cano Garcia

Ciclo Escolar: 2017-2018

Afo: Sexto

Semestre Escolar: Primero

Horas Teoria/Semana: 3.0

Horas Practica/Semana: 0.0

Horas Totales/Semana: 3.0

Horas Totales/Viaje de estudios: 0.0
Horas de Trabajo Independiente: 1.5

Horas Totales: 48
No. de Créditos: 4.5
Clave:

Il. INTRODUCCION

El curso de Comercializacién de Productos Agricolas tiene un importante peso
especifico dentro de perfil de egreso del Ingeniero Agrénomo en Fitotecnia, al
contribuir con todo lo relacionado con las importaciones, exportaciones y
comercializacién de productos agricolas en el mercado nacional.

El curso forma parte de la linea curricular de socioeconémica y contribuye al perfil
de egreso del Ingeniero Agronomo en Fitotecnia, que contribuye a caracterizar el
marco nacional e internacional del proceso de comercializacion de productos
agricolas.

El curso es de caracter obligatorio dentro del plan de estudios del programa
educativo del Ingeniero Agronomo en Fitotecnia, se imparte en el primer semestre
de sexto afio. Se relaciona de manera horizontal con Agricultura Regional I,
Mejoramiento Genético Vegetal, Produccion de Plantas Ornamentales en
Contenedor, y de forma vertical con las materias curriculares: Economia Agricola,
Probabilidad y Estadistica, y Matematicas.



El curso se desarrolla fundamentalmente en el aula y afuera de ella como trabajo
independiente, mismo que se promovera con la investigacion de un tema
relacionado con la comercializacion, a través de la lectura de materiales
bibliograficos y hemerograficos. La evaluacion consistird en examenes, tema de
investigacion, exposicion de temas y participacion en clase.

lll. PRESENTACION

Como es del conocimiento de especialistas dedicados a los temas agropecuarios y
de los propios productores, el cuello de botella es la comercializacion de sus
productos, esto se da por varias causas: la falta de informacién sobre el
comportamiento de los mercados, la volatilidad de los precios al momento de la
venta de los productos, el gran intermediarismo que se da en dicho sector, la falta
de capacidad para negociar la venta de sus productos y la globalizacion de los
mercados internacionales que originan el déficit o superavit de los productos
agricolas.

CONOCIMIENTOS (saber)

Definir los conceptos y principios de la comercializacién, mercadotecnia, estudio de
mercado, los servicios a la comercializacion, contrato de compra y venta, y las
decisiones del mercadeo entre los conocimientos que les da fortaleza a los
profesionales del sector agropecuario para la toma de decisiones sobre esta parte
de la cadena agroalimentaria.

HABILIDADES (hacer)

Realizar el estudio de mercado para estimar la demanda y oferta del cultivo que se
va a producir, precio de venta, elaboracion del canal de comercializacion, calculo
del margen absoluto y relativo, identificacion del os agentes econOmicos que
participan en la comercializacion, disefio de la estrategia comercial y el valor
agregado a los productos de la explotacion agricola, lo que representa beneficio
econdémico para el productor primario.

DESTREZAS

Elaborar el canal de comercializacion de los productos agricolas
Célculo del margen de comercializacion

Suscribir contrato de compra-venta de los productos

Disefar la estrategia comercial del producto



IV.OBJETIVO GENERAL

Describir los procesos de organizacion y funcionamiento de comercializacion de
productos agricolas para manejar la probleméatica en que se encuentra inmerso el
productor agropecuario por la falta de canales de mercadeo y la venta de sus
productos.

V.CONTENIDO 48 h
UNIDAD I. INTRODUCCION 12 h

Objetivo: Identificar los conceptos sobre comercializacion, asi como establecer los
elementos que conforman la cadena productiva y la red de valor, ademas de
describir los elementos que integran cada una de las utilidades y funciones que
intervienen en la comercializacion de los productos agricolas, para delimitar su
importancia en la medida que se le afiade valor agregado a estos y que estén
disponibles en el consumo y distribucion.

1.1 Definicion de comercializacion

1.2 Sistema de produccion

1.3 Cadena productiva-red de valor

1.4 Utilidad de tiempo, lugar, forma y posesion
1.5 Funcion fisica de intercambio y facilitacion

UNIDAD Il. ESTUDIO DE MERCADO 12 h

Objetivo: Caracterizar el segmento de mercado o area de cobertura del bien o
servicio que se pretende comercializar, asi como describir la clasificacién e
identificar las ventanas de mercado de su producto, a fin de determinar su
capacidad y perspectiva de produccién en un periodo de tiempo denominado
horizonte de planeacién, ademas de estimar el precio de venta y la competencia,
describiendo las caracteristicas del producto como estrategia de mercadeo.

2.1 Mercado
2.2 Clasificacion de los mercados
2.3Ventanas de mercado
2.4 Estructura de mercado
2.4.1 Identificacion de la demanda
2.4.2 Factores que influyen en la oferta
2.4.3 Andlisis de precios
2.4.4 El producto y su mercado



UNIDAD Ill. ANALISIS DE LA COMERCIALIZACION 12 h

Objetivo: Identificar los agentes que participan en el mercadeo, asi como calcular
el margen absoluto y relativo que les corresponde a cada agente econdémico, los
servicios a la comercializacion que pueden ser una ventaja con los productores,
ademas de suscribir documentos que les den seguridad en la compra-venta de sus
productos para identificar las politicas agricolas que se relacionan con la
comercializacion y apoyos al comprador y vendedor de los productos agricolas.

3.1La comercializacion: Parte fundamental de la empresa
3.2Canal de comercializacion

3.3Agentes de mercadeo

3.4Margen absoluto y relativo

3.5Servicios a la comercializacion

3.6 Contrato de compra-venta

3.7 Politicas agricolas relacionadas a la comercializacion

UNIDAD IV. MERCADOTECNIA 12 h

Objetivo: Analizar los conceptos de mezcla de la mercadotecnia, asi como el
concepto de trazabilidad para cumplir con la normatividad que exigen los mercados
internacionales, y las diversas formas de compra y venta de productos a nivel
nacional, ademas de identificar cuestiones sobre la importacion y exportacion de
productos agricolas.

4.1 Definicién

4.2 Mezcla de mercadotecnia

4.3Medicion de la mercadotecnia

4.4 Trazabilidad en el mercado internacional
4.5Términos de comercio internacional

4.6 Marco juridico de la comercializacion

VI. METODOLOGIA DEL CURSO

El curso esta organizado en 16 semanas (32 sesiones semestrales), una sesion de
encuadre y presentacion del programa de la asignatura, 30 sesiones presenciales
y una sesion final de evaluacion del curso. Para el desarrollo del mismo se
aplicaran técnicas didacticas que favorezcan el aprendizaje, tales como: trabajo en
equipo, exposiciones tematicas, construccion de conocimientos grupales, entre
otros. El material didactico a utilizar es el pizarron, plumines, proyector, lap top y
papel bond para rotafolio.

El trabajo independiente estara determinado en el desarrollo de un tema de
investigacion relacionado con la comercializacion, para fortalecer los
conocimientos, habilidades y actitudes de los profesionales en el sector
agropecuario.



VIl. EVALUACION:

El curso se evaluara a partir de la realizacion de diversas actividades a lo largo del
curso. La ponderacion porcentual de las diferentes actividades consiste en:

Exédmenes de conocimientos 50%
Trabajo independiente (tema de investigacion) 30%
Exposicion 10%
Participacion en clase 10%
TOTAL 100%

Para obtener la calificacion final del curso, el alumno debera contar con 85% de
asistencias, en caso de no cubrir este porcentaje debera presentar examen
extraordinario.
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