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1. PRESENTACION DE LA UNIDAD DE APRENDIZAJE

Unidad de competencia en las economias del mundo, las politicas publicas que impulsan el desarrollo,
fortalecimiento o consolidacion de los sectores, determina en gran medida la competitividad del pais del que se
trate. En este contexto, la agricultura es una de las principales generadoras de alimentos, ingresos y empleo,
particularmente en territorios rurales. Todas las acciones estratégicas que fomenten este sector, sin duda,
coadyuvara a alcanzar la seguridad alimentaria con miras a un desarrollo integral sustentable. La Agroindustria
por su parte, enfoca sus esfuerzos hacia la transformacion de los productos provenientes de la agricultura,
ganaderia, forestal y pesca. Este sector es el responsable de los procesos de produccion, transformacion y
comercializacion de productos primarios, afiadiendo valor y dirigiendo sus esfuerzos hacia el mercado,
mediante la integracion vertical que articula el proceso, desde el campo hasta el consumidor o comprador final.
El valor agregado en las agroindustrias se muestra de manera tangible a través de los empaques, embalajes,
conservacion, almacenaje, transporte y disponibilidad de productos procesados.

2. OBJETIVO GENERAL/COMPETENCIA

Generar procedimientos de negociacién eficaces, seguros e integradores, que incentiven la cooperacion y
diluyan los conflictos con el menor costo posible con el fin de alcanzar acuerdos inteligentes y estables; en el
ambito profesional donde se desarrollan los negocios del sector primario y secundario, nacionales, locales y de
la vida diaria de las personas.

3. CAMPO DE APLICACION PROFESIONAL DE LOS CONOCIMIENTOS

e Impulsa el desarrollo socioeconémico regional
e Coadyuva a incrementar la calidad de vida de la poblacion
e Incide en procesos comerciales que garanticen ingresos con crecimiento gradual y sostenido a las empresas

4. SABERES:

e Comprender el entorno de la mercadotecnia de agroindustrias

Practicos e |dentificar los mercados domésticos e internacionales.

e Describir los entornos culturales, econémicos, financieros, politicos y juridicos del
entorno agroindustrial.

e Analizar las ventajas y desventajas de lanzar un producto al mercado local e
internacional.

e Analizar los canales y estrategias de distribucion.

e La comercializacion de productos y servicios de empresas agroindustriales.

Tedricos e El entorno de los Agronegocios.

e Formulaciéon de estrategias de marketing doméstico e internacional para empresas
agroindustriales.

e El marketing en los mercados nacionales e internacionales.

e Segmentacion, penetraciéon y posicionamiento en los mercados nacionales e
internacionales

e Decisiones sobre el producto.

e Decisiones sobre distribucion.




e Resaltar la importancia de la mercadotecnia de agroindustrias, para hacer frente a los
Formativos problemas de los mercados y asi fijar estrategias de posicionamiento.

e Resaltar la importancia de los entornos, para asi saber fuerzas y debilidades para la
comercializacion de un producto o servicio.

e Analizar cémo se debe de determinar un precio en el mercado internacional para poder
competir y tener ventaja competitiva.

e Justificar las estrategias de mercadotecnia de agroindustrias para la comercializacién del
producto o servicio.

e Fomentar el beneficio a partir del andlisis local de la empresa que quiere introducir su
producto o servicio al mercado a partir del analisis exhaustivo de los mercados meta.

e Promover el respeto a la individualidad y la disposicion para el trabajo grupal.

e Motivar la participacién en actividades que contribuyan a su formacién integral.

5. CONTENIDO TEMATICO (TEORICO-PRACTICO)

UNIDAD | CONCEPTOS BASICOS DE LA MERCADOTECNIA
1.1 Definicion de Mercadotecnia

1.2 Definicion de ventas

1.3 Necesidades, deseos y demandas

1.4 Productos, servicios y experiencias

1.5 Valor, satisfaccion y calidad

1.6 Intercambios, transacciones y relaciones

1.7 Ciclo de vida del producto

1.8 Matriz BCG

1.9 Evolucion del marketing

1.9.1 Teoria 4C CRM, Publicity, Marketing 1 a 1, Home site marketing
1.10 Segmentacién de mercados

1.10.1 Conceptos, beneficios de la segmentacion

1.10.2 Bases o criterios para segmentar

1.10.3 Proceso para segmentar

UNIDAD Il SEGURIDAD ALIMENTARIA

2.1 Seguridad alimentaria: Marco conceptual, indicadores y determinantes
2.1.1 Marco conceptual de la seguridad alimentaria

2.1.2 Dimensiones de la seguridad alimentaria

2.1.3 Indicadores de la seguridad alimentaria

2.2 Dimensiones de seguridad alimentaria en México

2.2.1 Disponibilidad de alimentos

2.2.2 Acceso y capacidad de dirigir los alimentos

2.2.3 Porcentaje de la poblacién en pobreza alimentaria

2.2.4 Gasto de los hogares en la compra de alimentos

2.2.5 Medicion de la inseguridad alimentaria basada en percepcién y experiencias de hambre
2.2.6 Consumo de alimentos

2.2.6.1 Puntaje de diversidad dietética en el hogar (HDDS)

2.2.6.2 Patrones de consumo

UNIDAD Ill INVESTIGACION DE MERCADOS
3.1 Concepto

3.2 Qué son las encuestas y su aplicacion

3.3 Qué son los cuestionarios y su aplicacién
3.4 Qué son las entrevistas y su aplicacién

3.5 Eleccién de mercado meta

3.5.1 Definicién del perfil del mercado meta
3.5.2 Establecimiento de la poblacién objetivo

UNIDAD IV ESTRATEGIAS DEL PRODUCTO
4.1 Atributos del marketing

4.1.1 Definicién de la marca

4.1.2 Tipos de marcas




4.1.3 Registro de la marca

4.1.4 Definicién de logo

4.1.5 Teoria de los colores

4.1.6 Definicion de slogan

4.2 Bases de etiquetado y requisitos nutrimentales
4.2.1 Qué son las etiquetas y su funcion

4.2.2 Contenido de etiquetas

4.2.3 Informacioén general del producto

4.2.4 Normatividad de etiquetas

4.2.5 Elaboracion y revisién de etiquetas seguin producto y area de aplicacion
4.3 Empaques, envases y embalaje

4.3.1 Qué es el empaque

4.3.2 Funciones y tipos de empaque

4.3.3 Qué es el envase

4.3.4 Funciones y tipos de envases

4.3.5 Qué es el embalaje

UNIDAD V ESTRATEGIAS DE PLAZA (DISTRIBUCION)
5.1 Atributos de la distribucion

5.1.1 Plaza

5.1.2 Distribucién

5.1.3 Estrategias de cobertura

5.1.4 Tipos de distribucién

5.1.5 Almacenes

5.1.6 Transportes

5.1.7 Canales de distribucion

5.1.8 Punto de venta

UNIDAD VI ESTRATEGIAS DE PROMOCION
6.1 Publicidad

6.1.1 Conceptos claves de publicidad

6.1.2 Roles y funciones de publicidad

6.2 Promocién de ventas

6.3 Relaciones publicas

6.4 Venta personal

6.5 Propaganda

UNIDAD VIl ESTRATEGIAS DE PRECIO

7.1 Politicas de precios

7.1.1 Definicién de precios

7.1.2 Objetivo de la fijacion

7.1.3 Factores que influyen en la determinacién del precio
7.1.4 Estrategias de precio

7.1.5 Punto de equilibrio

UNIDAD VIl PLAN DE INTRODUCCION AL MERCADO
8.1 Plan de introduccién al mercado

8.2 Concepto de ventas personales

8.3 Objetivos de las ventas

8.4 Factores de éxito de la fuerza de ventas

8.5 Clasificacion y tipo de ventas

8.6 El proceso de las ventas personales

8.7 Estrategias de ventas

8.8 Como desarrollar el plan de ventas

8.9 Elementos del plan de ventas

8.10 Presentacion final del producto o servicio en exposicion comercial (aula adaptada)

UNIDAD IX IDEA DEL PLAN DE NEGOCIOS




Desarrollo de la idea

9.1 Giro de la empresa

9.1.1 Nombre

9.1.2 Misién

9.1.3 Visién

9.2 El proceso de planeacion

9.2.1 Objetivos (Corto, mediano y largo plazo)
9.2.2 Valores

9.2.3 Ventajas competitivas

9.2.4 Anadlisis FODA

9.2.5 Andlisis de competidores (Benchmarking)
9.2.6 Definicion de la idea del negocio

9.2.7 Diseno y planeacién de productos

9.3 Plan de mercado

9.3.1 Relacion marketing

9.3.2 Estrategias de marketing

6. ESTRATEGIAS DE ENSENANZA-APRENDIZAJE

Identificar el panorama general de la mercadotecnia de agroindustrias y diversos mercados

Identificar y aplicar razones que fundamenten la comercializacion del producto o servicios

Identificar los entornos politicos, sociales culturales, financieros de mercado meta

Examinar los factores tanto internos como externos de la empresa, para identificar que estrategias se llevaran a

cabo para posicionar el producto o servicio al mercado.
Identificar el plan de accién que llevara a cabo.
Presentacion de proyecto de comercializacion.

7. EVALUACION DEL APRENDIZAJE

7.1. Evidencias de aprendizaje

7.2. Criterios de desempeno

- Infografias, mapas conceptuales y cuadros
sinépticos donde demuestre dominio de los
temas abordados.

- Participacién analitica y/o reflexiva

- Exposiciones

- Proyecto integrador

- Formacién integral

- Entrega en tiempo y forma de las actividades
asignadas

- Asistencia participativa en el aula

- Calidad de las exposiciones

-  Entrega correcta del proyecto integrador

- Actividades de formacion integral

8. CALIFICACION

Actividades entregadas en tiempo y forma 50 puntos
Exposiciones de calidad 10 puntos
Proyecto integrador (exposicién y entrega) 30 puntos
Participacion 05 puntos
Formacion integral 05 puntos
Total 100 puntos

9. ACREDITACION

Periodo ordinario. De conformidad con el articulo 20
del Reglamento General de Evaluacién y Promocién
de Alumnos de la Universidad de Guadalajara, para
qgue el alumno tenga derecho al registro del resultado
final de la evaluacion en el periodo ordinario,
establecido en el calendario escolar aprobado por el
Consejo General Universitario, se requiere:

Periodo extraordinario. De conformidad con el
articulo 27 del Reglamento General de Evaluacion y
Promocién de Alumnos de Ila Universidad de
Guadalajara, para que el alumno tenga derecho al
registro de la calificacién en el periodo extraordinario,
se requiere:




I Estar inscrito en el plan de estudios y|l. Estar inscrito en el plan de estudios y curso
curso correspondiente, y correspondiente.
Il. Tener un minimo de asistencia del 80% a | Il. Haber pagado el arancel y presentar el comprobante
clases y actividades registradas durante el | correspondiente.
curso. Ill. Tener un minimo de asistencia del 65% a clases y
actividades registradas durante el curso.
Se exceptian de este caso las materias de orden
practico que requeriran la repeticion del curso (Art. 23
RGEYPA).
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11. RECURSOS COMPLEMENTARIOS (paginas web, mooc’s, plataformas, objetos de
aprendizaje)

lCIassroom, Google Académico, Canva, Revista Merca2.0
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