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PROGRAMA DEL CURSO: COMERCIALIZACION (Código4304) 

DEPARTAMENTO DE: ECONOMÍA AGRARIA

ÁREA:  FACULTAD DE AGRONOMÍA Y VETERINARIA                                                                                                     AÑO: 2017





I - OFERTA ACADÉMICA

	Carreras para las que se ofrece el mismo curso
	Plan de Estudios
	Código del Curso
	Carga Horaria

	
	
	
	Semanal
	Total

	1) Medicina Veterinaria
	1998
	4304
	10
	60


II - EQUIPO DOCENTE

	Apellido y Nombre (1)
	Cargo
	Dedicación

	Ing. Agr. Daniel AGUERO
	PAD
	DE

	Ing. Agr. Rodrigo MARTINEZ
	Aux.
	DSemiEx

	Ing. Agr. Ricardo CARRERA
	Aux.
	DE
	

	
	
	


(1) Agregar las filas que sean necesarias

III - CARACTERÍSTICAS DEL CURSO

	Carga horaria semanal: 10 hs.
	
	Régimen

	Teórico/Práctic
	Teóricas
	Prácticas de Aula
	Teórico-Prácticas de laboratorio, campo,
	Modalidad (2)
	Cuatrimestral:  X
	1º X
	2º

	
	
	
	
	
	Anual
	

	9 hs
	
	3 hs
	
	Asignatura
	Otro:

	
	
	
	
	
	Duración: 6 semanas

	
	
	
	
	
	Período: del 10/ 04/2017          al 19 /05 /17


(2) Asignatura, Seminario, Taller, Pasantía, etc.

IV.- FUNDAMENTACION

	· El código de profundización "Comercialización" proporciona tanto conocimientos de formación general como específica, estando principalmente orientada a suministrar herramientas que posibiliten la interpretación y resolución de problemas vinculados con la comercialización de los productos agropecuarios y alimentos. En este sentido distintos estudios, caracterizan al proceso comercial como clave para la sustentabilidad de los sistemas productivos a nivel territorial y por lo tanto se promueve, en la orientación productiva, el análisis bajo el enfoque de cadenas agroalimentarias con énfasis en las producciones cárnicas no tradicionales, con implicancias en lo tecnológico, económico, social, comercial y ambiental.

Además el abordaje metodológico toma como eje fundamental al territorio como entramado de relaciones que fortalece el desarrollo económico de la región




V.- OBJETIVOS

	El objetivo de la asignatura es procurar que el futuro profesional adquiera los conocimientos teóricos y prácticos indispensables para: 

· Establecer y aplicar los criterios necesarios a fin de evaluar el proceso de comercialización de productos agropecuarios;

· Proporcionar asesoramiento sobre el proceso de comercialización. 

· Identificar los principales problemas relacionados con este aspecto de la actividad rural y diseñar las estrategias pertinentes.

Generar habilidades en la utilización  de distintos instrumentos comerciales, económicos y financieros para el mejoramiento del proceso de toma de decisión.


VI. CONTENIDOS Y BIBLIOGRAFÍA,  VII. PLAN DE TRABAJOS PRÁCTICOS

	Unidad I. INTRODUCCION

El proceso de comercialización de productos agropecuarios. 

Distintos enfoques. Enfoque funcional, Enfoque estructural, Enfoque gerencial, Enfoque de cadenas agroalimentarias. Márgenes de Comercialización.

Planificación Estratégica de Mercado

Tiempo estimado: 4 horas

Charla N°1: Con agentes (técnicos, productores, gerentes, etc.) que intervienen en la comercialización de productos agropecuarios. Casos de productos porcinos, caprinos, ovinos y vacunos.

Tiempo estimado: 4 horas

Unidad II.  CADENAS DE CARNES

Características generales. Agentes. Estructura de la comercialización. Formas contractuales. Costos de transacción. Márgenes. Análisis de casos de carnes bovinas, porcinas, caprinas y ovinas.

Tiempo estimado: 4 horas

Práctico N°1: Viaje a sistemas productivos de la zona.

Tiempo estimado: 4 horas

Unidad III. ÁMBITOS ALTERNATIVOS DE COMERCIALIZACION

Actividades en el marco de Economía Social y Solidaria: Ferias. Paradores. Compre Estatal. 

Unidad III. RIESGO DE MERCADO

Asunción de riesgos: Seguros agrícolas y ganaderos(vacuno y lácteo). Riesgo de mercado. Contratos Agropecuarios. 

Tiempo estimado: 4 horas

Practico N° 2: Generar habilidad en la estimación del costo por seguros. Charla con representantes de empresas del sector asegurador local. Tiempo estimado: 4 horas 

Unidad IV. PLANIFICACION DE MERCADO

Etapas: Diagnóstico Comercial, Investigación de Mercado, Diseño de Estrategias.

Diagnostico Comercial: Estudio del Ambiente de Mercadotecnia. Análisis FODA (fortalezas, oportunidades,debilidades,amenazas).

Tiempo estimado: 4 horas

Estudio de Mercado: Metodología para la realización de estudios de mercado.

Marketing Agroalimentario

Estrategias de mercadotecnia: Segmentación, selección de metas de mercado y posicionamiento.  Marketing mix en la empresa agroalimentaria. Tiempo estimado: 6 horas

Diseño de Estrategias: Etapas. Producto, (Diferenciación del producto: Commodities versus Specialities, Productos Orgánicos, Productos con Denominación de Origen e Indicaciones Geográficas), Calidad de producto (BPM, Puntos Críticos (HACCP, ISO, TQM). Trazabilidad. Tiempo estimado: 4 horas

Charla N° 2: Panel con agentes que intervienen en experiencias de integración vertical  y horizontal.

Tiempo estimado: 2 horas

Práctico N°3: Viaje 2: En el marco de la diferenciación de productos, se recorren distintos establecimientos agropecuarios que realizan producción orgánica en San Luis y/o en el trayecto zona de Traslasierras - Cruz del Eje.
   

Práctico N°4: Viaje 3: Visita a frigoríficos de carnes no tradicionales: caso Villa Dolores o Río Cuarto. 
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VIII. METODOLOGÍA DE ENSEÑANZA

	Se trabajará en una comisión en clases teóricas-prácticas, con una carga horaria total de 60 horas, con 12 clases áulicas de 4 horas y 16 horas de visitas  a empresas e instituciones que participan en la comercialización. 

La metodología comprende generalmente el desarrollo de los temas por parte del equipo docente y su articulación con aquellos tratados previamente junto a lectura de artículos referidos a la temática en tratamiento.


IX. RÉGIMEN DE APROBACIÓN

	· Aprobación de un trabajo integrador escrito nota 8.

· Asistencia obligatoria al 80% de las clases Teóricas Prácticas.


X. CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES

	Fecha

(semana y día)
	Temas 
	Tipo de Actividad
	Docentes participantes

	Clase 1
	PRESENTACION, 

UNIDAD N° 1
	        Teórica
	AGÜERO

MARTINEZ

	Clase 2
	CHARLA
	Practica
	MARTINEZ

	Clase 3
	UNIDAD N° 2
	Teórica
	AGUERO

	Clase 4
	CADENAS 
	Practica
	AGUERO

	Clase 5
	RIESGO SEGURO AGRICOLA. CONTRATOS
	Practica
	MARTINEZ

	Clase 6
	 RIESGO DE MERCADO LOGISTICA
	Practica
	AGÜERO

MARTINEZ

	Clase 7
	VIAJE
	Practica
	AGÜERO, MARTINEZ 

	Clase 8
	DIAGNOSTICO COMERCIAL
	Teórica- Practica
	AGUERO

	Clase 9
	INVESTIGACION DE MERCADOS
	Teórica-Practica
	AGUERO

	Clase 10
	ESTRATEGIAS DE INTEGRACIÓN. Visita
	Teórica- Practica
	CARRERA

	Clase 11
	DISEÑO DE ESTRATEGIAS.
	Teórica
	AGUERO

	Clase 13
	TRAZABILIDAD, PROD. ORGANICA, CALIDAD
	Teórica- Practica
	AGUERO 

	Clase 14
	DIFERENCIACIÓN
	Teórica
	AGUERO

	Clase 15
	VIAJE 
	Practica
	MARTINEZ

	Clase 16
	VISITA FRIGORIFICO DE CARNES NO TRADICIONALES
	Practica
	AGUERO


	ELEVACIÓN Y APROBACIÓN DE ESTE PROGRAMA

	
	Profesor Responsable
	Aprobación del Departamento

	Firma
	Ing. Agr. Msc DANIEL AGUERO
	

	Aclaración
	
	

	Fecha
	NOVIEMBRE de 2017
	


Por la presente se CERTIFICA que D.N.I./L.C./L.E. Nº..........................................................ha cursado y aprobado la asignatura  ………………..por este Programa de Estudios.

Río Cuarto,  ..........................


	OBJETIVOS DEL CURSO 

El objetivo de la asignatura es lograr  que el futuro profesional adquiera los conocimientos para: 

· Establecer y aplicar los criterios necesarios a fin de evaluar el proceso de comercialización de productos agropecuarios;

· Proporcionar asesoramiento sobre el proceso de comercialización. 

· Identificar los principales problemas relacionados con este aspecto de la actividad rural y diseñar las estrategias pertinentes.

Generar habilidades en la utilización  de distintos instrumentos comerciales, económicos y financieros para el mejoramiento del proceso de toma de decisión. En este sentido, la prioridad se orienta hacia productores familiares y Pymes agropecuarias y agroalimentarias que presentan mayor nivel de vulnerabilidad ante el modelo predominante y son aquellas que mayores posibilidades de empleo ofrecen a los profesionales y demandan mayores requerimientos con pertinencia en la región de influencia de la Universidad.


	PROGRAMA SINTETICO 

A manera introductoria se define el proceso de comercialización de productos agropecuarios con sus distintos enfoques. Luego se analizara el funcionamiento de las cadenas de carnes con sus características generales. Agentes. Estructura de la comercialización. Formas contractuales. Costos de transacción. Márgenes.

También se abordara el riesgo de mercado y contratos agropecuarios en sus características esenciales. 

Posteriormente se aborda la Planificación Estratégica de Mercado enfocando principalmente el desarrollo de estrategias.














Firma  y sello  autorizada  de


Secret. Acad. de Facultad












