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1. IDENTIFICACION DEL CURSO

Centro Universitario:

Del sur

Departamento:

Sociedad y Economia

Academia:

Ciencias Administrativas Aplicadas

Nombre de la unidad de aprendizaje:

Estudio del Producto en el Mercado

Clave de la materia: | Horas de teoria: | Horas de practica: Total de horas: Valor en créditos:
FN 100 42 63 105 10
Tipo de curso: Nivel en que se ubica: Carrera Prerrequisitos:
o C = curso a Técnico o Agro negocios XXX Ninguno
o CL = curso laboratorio |a Técnico Superior a
a L = laboratorio a Licenciatura XXX a
a P = practica a Especialidad a
a T = taller o Maestria m]
o CT=curso-taller XXX |a Doctorado Q
a N = clinica
a M = mddulo
a S = seminario
Area de formacion:
Especializante selectiva
Elaborado por:
| Ing. Miguel Angel Silva Vidal
' Fecha de elaboracion: Fecha de dltima actualizacion
1° de septiembre de 2008 | 110 de enero de 2013

2. PRESENTACION

El curso estudio del producto en el mercado, se considera de suma importancia para el estudiante de
la carrera de agro negocios pues se encuentra ubicado en el &rea basica particular obligatoria. Es
importante pues los egresados de estas area necesitan ser competitivos para producir, transformar y
comercializar los productos de los agro negocios; ademéas es necesario que sea competitivo para
identificar y desarrollar las oportunidades de negocio, atendiendo las demandas del mercado en los
niveles local, regional, nacional e internacional; también debe ser competitivo en usar y aprovechar las
innovaciones tecnologicas para el disefio o creacion de agro _ productos, y de esa manera hacer




necesaria su profesion para lograr un crecimiento y desarrollo profesional satisfactorio; todo en apoyo y
beneficio de los agro _ negocios.

3. UNIDAD DE COMPETENCIA

Al finalizar el programa de estudios el alumno podra contar con el siguiente perfil formativo: tendra la
capacidad de disefiar o desarrollar los productos de los agro _ negocios, de identificar el mercado al
que se ofrecera, determinar un precio objetivo, y disefiar los medios de promocionarlo y distribuirlo.

4. SABERES
Saberes 1. Planear y generar un modelo de oferta y demanda de productos
Practicos agropecuarios.

2. Aplicar Técnicas para el estudio de producto.

3. Comparar estructura de produccion y consumo de la industria en general y la
estructura de produccion y consumo de productos agropecuarios en lo
particular.

4. Andlisis economico y sectorial.

5. Tipificacion y caracterizacion de productos.

6. Habilidades comunicativas.

Saberes Conocer:

tedricos 1. El concepto de “producto”, sus atributos, sus caracteristicas y su clasificacion
para orientarlo a un mercado meta, su diferenciacion y creacion de valor para
orientarlo al consumidor.

2. La determinacion un precio objetivo de los agro productos basado en costos,

punto de equilibrio, rentabilidad y “bench markig”

2.1. El concepto de Mejor Alternativa para un Acuerdo Negociado o BATNA (Best
Alternative to a Negotiated Agreement)

3. El procedimiento para dividir el mercado en subconjuntos de clientes con

necesidades o caracteristicas comunes.

4. La comunicaciéon clara y persuasiva del valor del producto al consumidor

mediante el uso de herramientas de promocion

Saberes 1. Al finalizar el programa de estudios el alumno conocerd y sera capaz de aplicar los
formativos conceptos mercadotécnicos necesarios en la elaboracion de planes eficaces de
mercadotecnia de cualquier organizacion empresarial en la que se desarrolle.

2. Al finalizar el programa el alumno habra desarrollado las habilidades creativas
necesarias para el desarrollo de productos y disefio de estrategias de
mercadotecnia para lograr el éxito de los agros negocios que asesore.

3.Se desarrollara en el alumno el sentido de la responsabilidad social en el
desarrollo y mercadotecnia de productos de los agros negocios.




5. CONTENIDO TEORICO PRACTICO (temas y subtemas)

Unidades tematicas:
1. Estudio de los productos
1.1. Concepto de producto.
1.2.  Clasificacion de productos
1.3.  Atributos y cualidades del producto
1.4.  Decisiones sobre la mezcla de los productos
1.5.  Generacion de ideas en cambios tecnolégicos

2. Fijacion de precios en el mercado
2.1. fluctuacién de los precios agropecuarios
2.2. intervencién gubernamental en apoyo a la fijacion de precios
2.3. estrategia para la fijacion de precios de los productos
2.3.1. con base en los costos
2.3.2. con base a las tendencias histéricas y rendimientos

3. Estudio de la plaza (distribucion y consumo de los productos)
3.1. Enfoque para el estudio y anélisis de la distribucion productos agropecuarios.
3.1.1.  Enfoque por producto
3.1.2. Enfoque institucional
3.1.3. Tipificacion de agentes o intermediarios
3.1.4. Canales de distribucion
3.1.5. Utilidad del enfoque institucional
3.2. Coberturas del mercado
3.21. Local
3.2.2. Estatal
3.23. Regional
3.2.4. Nacional
3.2.5. Internacional
3.3. Disefio de los canales
3.3.1.  Como identificar las alternativas
3.3.2. Conducta de los canales
3.3.3. Organizacion de los canales

4. Estudio de la promocién y comunicacion de los productos
4.1. Concepto de comunicacion
4.1.1. Ciclo de la comunicacion
4.1.2.  Comunicacion eficaz
4.2. Promocion
4.21. Mezcla de promocion




4.2.2. Venta personal
4.2.3. Publicidad

4.2.3.1. Campaiia de publicidad
4.2.4. Relaciones publicas

6. ACCIONES

1. Disefiar y presentar material didactico en clases.
Presentaciones directas del maestro.
Toma de notas y presentacion de resumenes de clases.
Presentaciones por el alumno de forma individual y en equipo.
Lectura de comprensién por temas dirigida.
Investigacion de temas por parte de los alumnos y presentacion de resumenes.
Elaboracion de mapas conceptuales y cuadros sindpticos.
g. Presentacion de temas por los alumnos en simposio.
2. Visitar empresas de agro negocios ejemplares para observar de manera practica en campo el
desarrollo de cada tema que se abarque en clases.
a. El alumno el lo individual presentara un informe de la aplicacion de los conocimientos
que adquirié en clases aplicado por la empresa que se visite.
3. integrar equipos de trabajo entre alumnos para crear de manera hipotética o real una empresa
que aplique los conocimientos adquiridos en aula en un agro negocio principalmente un plan de
mercadotecnia para un agro _ producto.

0 o0 oo

7. Evidencias de aprendizaje 8. Criterios de desempeiio 9. Campo de
aplicacion
1. Presentacion de temas| 1. Presentacién del tema relacionado a los| 1. Experiencia como
por equipos al grupo. objetivos del aprendizaje. Se tomara en cuenta la alumno en el aula.
limpieza, la calidad, la organizacion interna de la
5  Aslicanié informacién y su exposicion debe ser clara y| 2. Plan de
. Aplicacion de contestar las preguntas que los alumnos hagan| mercadotecnia  de
problemas reales de en la sesion, respetando el tiempo respectivo.| agro _  negocios
acuerdo a los temas Debiéndose entregar un tanto del escrito sin| reales, propios o en
faltas de ortografia, previo al inicio de la| asesoria
3. Examen exposicion, para los alumnos. 3. En el aula.
2. Con base a la ensefianza obtenida identificar
comportamientos de las empresas en situacion
real
3. Evaluar el aprendizaje, mediante 10 preguntas, 5
de opcién multiple y 5 abiertas

10. CALIFICACION

1. Asistencia y participacion €N ClASES « o cs s cxs ses vusen iaw v san asrsine s ns nas 508 a5 58 55 5 i vien 20 puntos
2. Exposicion de los temas y entrega de los reportes de las presentaciones.................. 30 puntos
3. Asistencia, participacion y reportes de visita @ empresas ... 20 puntos

B, ENBMBIES ..o orsvrcomons cnn con cxomam sms sos s emmmnmssin s 30 i 308 5400 06 4033 €590 401 14 £ G008 30 puntos




11. ACREDITACION

1. Para tener derecho a examen ordinario el alumno deberé cumplir con 80 % de las asistencias

2. Obtener 60 de calificacion
3. Obtener derecho a examen extraordinario el alumno debera cumplir con el 60% de las asistencias
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