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Informacién general de la asignatura

COMERGIALIZACION

Caodigo 102241

20 Q(SEMESTRE) EVALUACION CONTINUADA
impar

sy Grado/Master Curso  Caracter Modalidad
Grado en Ciencia y Tecnologia de los Alimentos 4 OBLIGATORIA Presencial
N

ero de créditos de [J
la asignatura (ECTS)

Tipo de actividad,
créditos y grupos

Tipo de actividad PRACAMP PRALAB PRAULA TEORIA
Numero de créditos 0.2 0.4 1.4 4

Numero de grupos 1 1 1 1

COLOM GORGUES, ANTONIO
ADMINISTRACION DE EMPRESAS

Distribucion carga Horas presenciales: 60 horas

docente entre la clase Horas no presenciales: 90 horas

presencial y el trabajo

auténomo del « Actividades presenciales (unas 60 horas): Exposiciones del profesor; debates, participacion y colaboracién del estudiante; presentacion, organizacion,
estudiante conceptos y definiciones, método inductivo, trabajos y ejercicios. Comportara la docencia y seguimiento de 12 temas tedricos, 8 practicas de tipologia
diversa y una visita.

« Actividades semipresenciales y/o con tutoria (unas 20 horas): Realizacién de estudio de casos, visitas a mercados, ejercicios y trabajos, consultas del
alumno, que podran requerir contacto con el profesor, en horario fuera de clase.

« Actividades libres y/o auténomas (unas 70 horas): Estudio individual y preparacién de la asignatura, bisqueda de informacion, organizacién de apuntes y
material didactico, resolucion de problemas, preparacién documental y elaboracién de estudios de casos, etc., que implicara tanto actividad individual como
actividad de trabajo en grupo.

T ETT BTN ERICE Consulte este enlace para obtener mas informacion.
sobre tratamiento de
datos

Idioma/es de Catalan/Castellano en funcién del lenguaje utilizado por los estudiantes matriculados.

DTSN ENIEG[IGEY A pesar de que el nimero de créditos ECTS se mantenga: en Teoria 4, Practicas de aula 1,4, Précticas de laboratorio 0,4 y Précticas de campo 0,2, la
realidad es que se adopta un sistema metodoldgico activo, apoyado en herramientas didacticas TIC, y datos e informaciones actuales sgctoriales. La
referencia a laboratorio en este caso se traduce como aula informatica, y las practicas de campo como visita a la empresa CAGSA-bonArea.


https://unidisc.csuc.cat/index.php/s/xCrDk778LUMDuQY
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Créditos
Profesor/a (es/as) Direccion electrénica\nprofesor/a (es/as) impartidos porel  Horario de tutoria/lugar
profesorado

COLOM GORGUES, ANTONIO antonio.colom@udl.cat 54

JUAREZ RUBIO, FRANCISCO francisco.juarez@udl.cat 6

Informacion complementaria de la asignatura

Se trata de una asignatura obligatoria con carga docente de 6 créditos ECTS, impartida en el cuarto curso del Grado, con el Objetivo General de estudiar, analizar y saber aplicar una
serie de definiciones, conceptos, estrategias, variables y herramientas de comercializacion y marketing de productos alimentarios, con el propésito de que el alumno sea capaz
d’entender, encontrar o dar soluciones sobre:

-el comprender a los clientes o consumidores (sus necesidades, gustos, requerimientos, deseos y comportamiento), y los caminos posibles, sus caracteristicas y gestion
(canales comerciales, cadena de suministras, cadena de valor) para poder hacerle llegar los productos (bienes, servicios e ideas) para su adquisicion;

-la demanda, las empresas y sus ofertas, y los mercados o puntos de encuentro entre las empresas, intermediarios y o/clientes o consumidores; encuentro de tipo material,
territorial o geografico, o bien puntos de encuentro virtuales a través de TIC como telefonia mévil o fija, informatica y comercio electrénico, etc.; y

-sobre la gestion y decisiones del proceso comercial de empresas y organizaciones (plan de marketing mix en mercado doméstico o bien internacional o exterior), y todo esto
dentro del ambito agroalimentario.

Nota: En el programa completo, que se facilitard a los alumnos, se muestran los objetivos especificos y contenidos de la asignatura.
Recomendaciones:

Seria de interés que por parte del alumnado, se recuperara y se recordara los conceptos y definiciones sobre comercializacion y marketing, que a nivel introductorio se aprendieron
dentro Ide la asignatura de primer curso del Grado: “Introduccién al Sector Alimentario”.

Objetivos académicos de la asignatura
OBJETIVOS Y RESULTADOS ESPERADOS DEL APRENDIZAJE:

e OBJETIVO GENERAL: Estudiar, analizar y saber aplicar una serie de definiciones, conceptos, estrategias, variables y herramientas de marketing, con el propdsito de que el
alumno sea capaz de encontrar o dar soluciones sobre:

-el comprender a los clientes o consumidores: conocer sus necesidades, gustos, requerimientos, deseos y comportamiento;

-la demanda y los mercados como puntos de encuentro entre las empresas, intermediarios y/o clientes o consumidores; encuentro de tipo material, territorial o geogréfico, o
bien puntos de encuentro virtuales a través de TIC como telefonia mévil o fija, informética y comercio electrénico, etc.; y

-sobre la gestion del proceso comercial de empresas y organizaciones (plan de marketing mix en mercado doméstico o bien internacional o exterior) dentro del ambito de la
agroalimentacion.

Siempre teniendo en cuenta los impactos sobre la empresa del Suprasistema Ambiental o Macroentorno, las influencias de la Competencia, de los Proveedores, de los propios Clientes o
Consumidores, y del impacto y efecto posible de las Administraciones Publicas, ademas de los posibles impactos de variables aleatorias.

e OBJECTIVOS ESPECIFICOS (OE):

OE1. Conocer la aproximacion histérica y la gestacion de los términos Comercializacién y Marketing Agroalimentario, entroncéndolos con el actual Sistema Agroalimentario y el mundo
empresarial comercial de los diversos subsectores alimentarios.

OEZ2. Plantearse, estudiar y analizar aspectos motivacionales, cuestiones de utilidad y valor, y la conducta del consumidor, la influencia del entorno, el mercado, y su relacion con la
estrategia y actividad empresarial de marketing y su gestion, por comprender y saber gestionar los procesos comerciales.

OES3. Estudiar y analizar aspectos basicos de la interaccion emprendida -cliente por comprender el comportamiento de este Gltimo, y asi poder programar la gestion de la inversion
relacional o CRM, y otros aspectos de la optimizacién del desarrollo del consumidor y la satisfaccion de los clientes.

OE4. Conocer y aplicar elementos fundamentales de la teoria de la demanda y consumo; conocer el concepto de segmentacion y sus utilidades en Marketing; ser capaz de conocer el
sistema de investigacion y prevision comercial por realizar aplicaciones de previsién de demanda y otras; ser capaz de realizar un estudio de un subsector, de una empresa, un analisis
DAFO y un andlisis competitivo.

OES. Describir y analizar el conjunto de politicas, estrategias, variables y herramientas que se podran utilizar en un plan de Marketing-Mix agroalimentario a través de las 4 P’s:
Producto, Precio, Plaza (Posicion, Distribucién), y Promocién —Impulsiéon —Comunicacién, y también resolver y gestionar la fijacion de precios, posicionamiento de marcas, estimacion de
ventas, y otras; ser capaz de aplicar elementos del Marketing Directo -Marketing On-line, y las aplicaciones de comercio electrénico agroalimentario.

OES6. Describir y analizar los aspectos diferenciales y estrategias especiales del Marketing Internacional y del Comercio Exterior en aplicaciones al Sistema Agroalimentario.

Competencias

MARCO COMPETENCIAL Y COMPETENCIAS APORTADAS PARA EL APRENDIZAJE DE LA ASIGNATURA

COMPETENCIAS GENERALES COMUNES AL GRADO DE CIENCIA Y TECNOLOGIA DE ALIMENTOS
Se tendran en cuenta y se trabajaré para garantizar las siguientes Competencias Basicas programadas a nivel del grado: CG1, CG2, CG3, CG4, i CG5.

Ademas, se tendran en cuenta también y se trabajaran la serie de competencias generales comunes al grado, siguientes: CG6, CG7, CG8, CG9, CG10, CG11, CG12, CG13, CG16,
CG17, CG18, CG19, i CG20.

Se tendran en cuenta y se trabajard, para garantizar las siguientes Competencias concretas:

-En relacion a Gestion y Calidad en la industria alimentaria: CE42, CE44 (parte comercial), CE45 (nivel elemental aplicado al proceso comercial), CE49 (plan de marketing), CE50, CE51,
CE52, CE53, CE54, i CE55.

COMPETENCIAS ESPECIFICAS APORTADAS POR LA ASIGNATURA DE COMERCIALIZACION
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1. Ser conocedor, comprender y saber aplicar las definiciones y conceptos de marketing o comercializacion de productos agrarios y agroalimentarios, sus estrategias, herramientas y
técnicas, las utilidades y valores afiadidos que proporcionan, y también en un nivel basico, visualizar |a realidad de la empresa agroalimentaria con respecto a su funcion
comercial o de marketing y sus resultados.

2. Ser conocedor y comprender el comportamiento y conducta del cliente o consumidor, asi como también sus relaciones e interacciones con las empresas, el contexto competitivo
de las mismas, los foros de mercado y el impacto del Macroentorno, para asi saber programar y disefiar un Plan de Marketing. Saber realizar un andlisis del Macroentorno con la
herramienta DAFO y un analisis competitivo; conocer basicamente algunos elementos tedricos de los mercados, de la segmentacion, de la investigacion comercial, y de la
gestion relacional de la empresa con los clientes, por asi poder gestionar de manera éptima un proceso comercial.

3. Ser conocedor, comprender y saber aplicar una serie de variables o herramientas de marketing (las 4P’s: Producto, Precio, Plaza o Distribucién, y Promocién -Comunicacion), de
acuerdo con la estrategia y los objetivos de la empresa, disefando el plan de marketing-mix correspondiente. Analizar, conocer y comprender las posibles aplicaciones actuales
de las Tecnologias de la Informacion y Comunicacién (TIC): Marketing on-line y Comercio Electrénico.

4. Ser conocedor a nivel basico del Marketing Global o Internacional y el Comercio Exterior de productos agrarios y agroalimentarios para saber disefiar un esquema de légica de
accién en procesos de comercio exterior.

COMPETENCIAS TRASVERSALES APORTADAS POR LA ASIGNATURA DE COMERCIALIZACION

1. Buscar y adquirir datos e informaciones a través de fuentes de informacion diversas de tipo secundario, bibliografico, trabajos diversos, a través de la web, o a través de consultas
a expertos.

2. Elaborar un informe sobre las caracteristicas econdémico-comerciales de un subsector agroalimentario, sobre una empresa, o sobre un analisis DAFO y competitivo.

3. Utilizar herramientas informéticas y saber aplicarlas a célculos de demanda y de mercados, posicionamiento de marcas, célculo de precios, distribucién y transporte de productos
y otros.

4. Realizar trabajos en grupo y una presentacion escrita y vocal de estos trabajos.

Contenidos fundamentales de la asignatura
CONTENIDOS TEORICOS POR TEMAS:

TEMA 1.- ELEMENTOS INTRODUCTORIOS. MARKETING, SISTEMA AGROALIMENTARIO Y ACTIVIDAD EMPRESARIAL. 1.0.- Introduccién del Capitulo 1. 1.1.- Introduccién a los
términos Comercializacién y Marketing Agrario. 1.2.- Concepto y definicion de Comercializacion y Marketing Agrario. Diferencias entre Marketing y Ventas. 1.3.- Productos, necesidades
y deseos del consumidor agroalimentario. EI Marketing como Sistema de Pensamiento y Sistema de Accion. 1.4.- Naturaleza de las utilidades o valores afiadibles, funciones
comerciales. Variables de Marketing y Marketing-Mix en el Sistema Agroalimentario. 1.5.- Alcance de la disciplina “Comercializacion y Marketing Agroalimentario”. Aproximacion
metodoldgica y de contenidos. 1.6.- Globalizacion de la Economia e Internacionalizacién de la competencia. Cambios socioecondmicos en las Ultimas décadas y su influencia en la
agroalimentacion. 1.7.- El Sistema y los Complejos Agroalimentarios. Produccién primaria, transformacion y agrocomercio. Intervinculacion sectorial. 1.8.- Una primera aproximacion a
los conceptos de Mercado e Intercambio, Agentes y Canales comerciales. Concepto de Filiere o ltinerario Agroalimentario. 1.9.- Introduccién a las formas de compra-venta.
INCOTERMS.

TEMA 2.- CONSUMIDOR, EMPRESA, MERCADO, MACROENTORNO, VALOR Y ESTRATEGIA DE MARKETING. 2.0.- Introduccién del Capitulo 2. 2.1.- EI Consumidor y la
focalizacion del Marketing. Valor, Coste y Satisfaccién del Consumidor. Aplicacién al Sistema Agroalimentario. 2.2.- Motivacion, Percepcion y Aprendizaje. El ser humano y las
necesidades jerarquizadas de Maslow. Las teorias de Freud y Herzberg, y la motivacion en la agroalimentacion. 2.3.- Economias de Intercambio en el Sistema Agroalimentario.
Estructura y flujos. 2.4.- Empresa Sistema, enfoque estratégico y Competitividad Global de la empresa agroalimentaria. 2.5.- Entorno, empresa, consumidor y valorizacién. La Cadena de
Valor de Porter en el SAA. 2.6.- Creencias, Actitudes y Comportamiento del consumidor en el Sistema Agroalimentario. Atrayendo, reteniendo y satisfaciendo consumidores. El Proceso
de Desarrollo del consumidor y el Marketing Relacional y su gestion (CRM). 2.7.- Modelo de conducta del Comprador. Factores que influyen en su conducta. 2.8.- Plan de Empresa y
Plan de Marketing. Resumen de factores que influyen en la Estrategia empresarial de Marketing. 2.9.- El anélisis estratégico de la dinAmica empresa/mercado (I). Dindmica estructural de
empresas y grupos empresariales agroalimentarios. 2.10.- El andlisis estratégico de la dinamica empresa/mercado (l1). Matriz portafolio del BCG. Planificaciéon de nuevos negocios y Grid
Producto/Mercado de Ansoff. 2.11.- Los Clusteres de Michael Porter y el Marketing estratégico en el Sistema Agroalimentario.

TEMA 3.- DEMANDA, CONSUMO Y MERCADO. SEGMENTACIONES. 3.0.- Introduccion del Capitulo 3. 3.1.- Explicacion de la demanda y consumo de productos agroalimentarios
segun paises. 3.2.- Algunos sencillos modelos para la estimacion de la demanda. 3.3.- Demanda, Oferta y Equilibrio de Mercado. Excesos de demanda y oferta. 3.4.- Algunos casos
especiales Demanda-Oferta aplicables al Sistema Agroalimentario. 3.5.- Tipos de Estructuras en los Mercados Agroalimentarios. Mercado competitivo versus Monopolio puro. 3.6.-
Produccién, demanda y consumo alimentario en Europa y Espana. 3.7.- Definicion de Segmentacién de Mercado. Niveles de segmentacion. 3.8.- Comportamientos, preferencias y
proceso de segmentacion. Ejercicios.

TEMA 4.- INVESTIGACION Y PREVISION COMERCIAL. SISTEMA De INFORMACION DE MARKETING. 4.0.- Introduccion del Capitulo 4. 4.1.- Sistema de Informacion de Marketing.
4.2.- Sistema de Inteligencia de Marketing y Sistema de Investigacion de Marketing. Los SIM’s en las empresas Agroalimentarias. 4.3.- El proceso de investigacion de Marketing en el
Sistema Agroalimentario. 4.4.- Fuentes primarias y secundarias de informacion y datos. 4.5.- Herramientas cuantitativas utilizadas en la investigacion de Marketing. Ejercicios.

TEMA 5.- POLITICAS, ESTRATEGIAS Y DECISIONES DE PRODUCTO (I). VARIABLES E INSTRUMENTOS DE PRODUCTO. 5.0.- Introduccién del Capitulo 5. 5.1.- Definicién de
Producto. Los cinco niveles jerarquicos de producto y el valor del consumidor agroalimentario. 5.2.- Clasificacién de productos. El concepto de Diferenciacion de Productos. 5.3.- Listado
de variables o instrumentos de Producto. Atributos de Producto. 5.4.- El Ciclo de Vida del Producto (CVP). 5.5.- Packaging y Etiquetado. Envoltorios, envases, embalajes y etiquetas.
5.6.- Generando imagen y credibilidad de producto (y empresa): Marcas, logotipos y sefiales. 5.7.- Andlisis de posicionamiento -distanciamiento de productos y marcas. Ejercicios.

TEMA 6.- POLITICAS, ESTRATEGIAS Y DECISIONES DE PRODUCTO (I1). DINAMICA Y ADAPTACION. LA DIRECCION POR PRODUCTOS (PRODUCT MANAGER). 6.0.-
Introduccién del Capitulo 6. 6.1.- Estadios en la evolucion de un mercado agroalimentario. 6.2.- Nuevos productos para nuevos consumidores. Proceso de planificacion de nuevos
productos. Sistema tecnolégico agroalimentario e innovacion. 6.3.- Difusion y adopcién de nuevos productos. 6.4.- EI modelo de difusion de Frank Bass. 6.5.- La figura del Product
Manager o Director de Productos. Objetivos, funciones y perfil profesional.

TEMA 7.- POLITICAS, ESTRATEGIAS Y DECISIONES DE PRECIO. 7.0.- Introduccion del Capitulo 7. 7.1.- Lista de instrumentos y variables de precio. 7.2.- Factores influyentes en las
decisiones sobre precios en Marketing. Légica del proceso de fijacion de precio. 7.3.- Elasticidad Demanda-Precio. Factores que afectan la sensibilidad al precio. 7.4.- Aceptacion de
precio. El Test Precio-Producto caro/Producto de mala calidad. 7.5.- Posiciones estratégicas Precio/Calidad del Producto. 7.6.- Margenes, Costes y Cargas comerciales. 7.7.-
Adaptacién de Precios. Precios geogréficos o territoriales. Precios maximos. Descuentos, bonificaciones y rapels. Precios promocionales. Discriminacion de precios. 7.8.- Calculo de
precios: casos practicos. Coste y Andlisis del Punto Muerto. Coste y Beneficio objetivo. Maximizacién de Beneficio. Maximizacién de Ingresos.

TEMA 8.- POLITICAS, ESTRATEGIAS Y DECISIONES DE DISTRIBUCION. 8.0.- Introduccion del Capitulo 8. 8.1.- Lista de instrumentos y variables de Distribucion. 8.2.- Canals y
Agentes comerciales. Nimero de intermediarios. Funciones de los Agentes. Comercio Mayorista y Minorista Agroalimentario. Distribucion sin tienda. 8.3.- Esquema general de tipologias
de Mercados Agroalimentarios en Espafa. 8.4.- Localizacion y Distribucién. Metodologias gravitacionales. Modelo de Reilli y Converse. Modelo probabilistico de Huff. 8.5.- Distribucion
comercial y Transporte. Sencillo modelo de programa lineal. 8.6.- Distribucion y Gestién de Stocks. 8.7.- Introduccién al Merchandising: el Marketing final del punto de venta.

TEMA 9.- POLITIQUES, ESTRATEGIAS Y DECISIONES DE PROMOCION-IMPULSION-COMUNICACION. 9.0.- Introduccion del Capitulo 9. 9.1.- Lista general de instrumentos y
variables de Promocién —Impulsién -Comunicacion. 9.2.- El fendémeno de la comunicacién. Elementos perturbadores en el proceso de comunicacién. 9.3.- Variables del Mix Promocional.
Factores a tener en cuenta. Estrategias Push-Pull. Ejemplos en empresas agroalimentarias. 9.4.- Determinacion del proceso de Comunicaciéon. Modelos de jerarquia de respuestas. La
técnica AIDA. 9.5.- Definicion de Publicidad. Funciones de la accion publicitaria. Atributos basicos de una publicidad efectiva. 9.6.- Las 5 M’s de la Publicidad. 9.7.- Decisiones
medidticas. Alcance, Frecuencia e Impacto. Eficacia publicitaria. 9.8.- La campana publicitaria y su planteamiento ejecutivo. 9.9.- Relaciones publicas en el ambito empresarial. 9.10.- La
fuerza de ventas. Las ventas personales.

TEMA 10.- MARKETING DIRECTO / MARKETING ON-LINE. 10.0.- Introduccion del Capitulo 10. 10.1.- Definicién de Marketing Directo. La evolucién hacia el Marketing Directo y el
comercio electrénico en el Sistema Agroalimentario. 10.2.- Marketing convencional de masas versus Marketing One-to-One. 10.3.- El e-Marketing Mix. Las 6P’s del Marketing On-line.
Efectos de Internet en el Sistema Agroalimentario. 10.4.- Las bases de datos de clientes en el Marketing Directo y su utilidad. 10.5.- Principales instrumentos y canales utilizados en el
Marketing Directo. 10.6.- El Marketing del nuevo milenio: Marketing On-line. Beneficios esperados. 10.7.- Principales instrumentos y canales de Marketing On-line. Algunos ejemplos de
acciones on-line en empresas agroalimentarias. 10.8.- Comunidades virtuales y usos comerciales de la WWW. Comercio electrénico inter-empresas o B2B, y comercio electronico
minorista o B2C. 10.9 Distribucién alimentaria en la Web. Algunos ejemplos.

TEMA 11.- INTRODUCCION AL MARKETING GLOBAL INTERNACIONAL Y AL COMERCIO EXTERIOR. 11.0.- Introduccién del Capitulo 11. 11.1.- Definicion de Marketing
Internacional, decisiones fundamentales y elementos diferenciales respeto el Marketing doméstico o interior. Funciones bésicas. 11.2.- Factores y tendencias en la distribucion comercial
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agroalimentaria internacional. Estrategia Unica frente estrategia multidoméstica. 11.3.- Escenarios globales en los blogues socioeconémicos mundiales. El andlisis competitivo
internacional: un sencillo esquema de enfoque. 11.4.- La empresa con vocacion internacional y la competitividad de un pais. 11.5.- Andlisis de la expansion internacional de las PIMES.
Andlisis y Benchmarking en el contexto internacional. Elementos y operaciones clave. 11.6.- Esquema de Plan de Marketing-Mix Internacional. 11.7.- El Mix Producto/Mercado
internacional. Factores impactantes. Marcas Unicas versus marcas locales (multidomésticas) y marcas blancas. 11.8.- Estrategias de Precio en el contexto internacional. 11.9.-
Distribucion internacional de productos agroalimentarios. INCOTERMS. 11.10.- Sintesis de formas de penetracién en Mercados Exteriores. Légica de accion en los procesos de
internacionalizacion competitiva. 11.11.- La figura de la Join Venture internacional y la fiebre de las Franquicias. Agrupaciones de Interés Econdémico. 11.12.- Promocién y comunicacion
en acciones de Marketing internacional. 11.13.- Esquema de procedimiento documentario -financiero en comercio exterior.

LISTADO DE PRACTICAS: ESTUDIOS, ANALISIS, EJERCICIOS Y PROBLEMAS, Y VISITAS:

-PRACTICA 1. Estudio y andlisis del Sector Agroalimentario en Europa y Espaa.

-PRACTICA 2. Estudio y andlisis de los subsectores camico, leche y derivados, y del pescado en Espania.
-PRACTICA 3. Estudio y andlisis del subsector del aceite de oliva y del subsector de frutas y hortalizas en Esparia.
-PRACTICA 4. Estudio y andlisis de los Productos de Calidad Protegida y ligada al territorio en Espaiia (DOP, IGP).
-PRACTICA 5. Estudio y andlisis de la Cadena de Valor de Productos Alimentarios.

-PRACTICA 6. Andlisis DAFO y Analisis competitivo.

-PRACTICA 7. Ejercicios sobre demanda y ventas, mercados, posicionamiento de marcas, y determinacion de precios.
-PRACTICA 8. Realizacién de un Esquema de Plan de Marketing-Mix.

-VISITA: Visita a la Corporacion Alimentaria de Guissona S.A.

Ejes metodolégicos de la asignatura

Se propone una metodologia general activa, planteando la méaxima participacién del alumnado a través de una interaccion entre el profesor y el estudiante. A pesar de todo que en alguna
teméatica se debera proponer la presentacion de conceptos, definiciones y algunos contenidos que se desarrollaran seglin el método magistral, se tratara de invocar la interactividad y la
participacion activa de los citados estudiantes, promoviendo asi el mejor entendimiento y asimilacion de los contenidos tedricos, y las habilidades en la resolucion de ejercicios,
problemas y supuestos. Se incidird también en la esfera afectiva, incorporando componentes de aprendizaje de buenas actitudes, de responsabilidad y buen hacer, tanto en la éptica del
presente proceso docente del estudiante, como en la proyeccion de estas conductas en el futuro profesional del mismo, una vez acabados sus estudios y lograda su insercion en el
mercado laboral, dentro un futuro més o menos inmediato.

Se proponen las siguientes actividades y nimero de horas de dedicacién, que se veran desglosadas en el Plan General de Actividades del presente programa:

e Actividades presenciales (unas 60 horas): Exposiciones del profesor; debates, participacion y colaboracion del estudiante; presentacion, organizacion, conceptos y definiciones,
método inductivo, trabajos y ejercicios. Comportara la docencia y seguimiento de 12 temas tedricos, 8 practicas de tipologia diversa y una visita (ver el punto 5, a continuacion).

e Actividades semipresenciales y/o con tutoria (unas 20 horas): Realizacion de estudio de casos, ejercicios y trabajos, consultas del alumno, que podrén requerir contacto con el
profesor, en horario fuera de clase.

e Actividades libres y/o auténomas (unas 70 horas): Estudio individual y preparacion de la asignatura, bisqueda de informacion, organizacion de apuntes y material didactico,
resolucion de problemas, preparacion documental y elaboracion de estudios de casos, etc., que implicara tanto actividad individual como actividad de trabajo en grupo.

Plan de desarrollo de la asignatura

ST A Esti ion de Objetivos
. - Descripcion resumida de la actividad docente . Dedicacion No Formativos
UJEES CRASIEES (Titulo del tema o actividad practica) picsenc ) Presencial (h) Fecha Especificos
Presentacion / Presentacion de la asignatura, los objetivos docentes, los contenidos teéricos y actividades 3
Py At - A s A . 2 1 Presentacion /
Motivacion préacticas, la metodologia, el sistema de evaluacién. Debate de contenidos con los estudiantes. 0 L
q s A A 04/2/2019 Motivacion
Ejecucién de la Prueba Inicial de Evaluacion.
1
TEO TEMA 1. ELEMENTOS INTRODUCTORIOS. MARKETING, SISTEMA AGROALIMENTARIO Y 4 6 5/2/2019 OE1
ACTIVIDAD EMPRESARIAL 6/2/2019
1,2
TEO TEMA 2.- CONSUMIDOR, EMPRESA, MERCADO, ENTORNO, VALOR Y ESTRATEGIA DE 4 6 7/2/2019 OE2. OE3
MARKETING. Presentacion y programacioén de las PRACTICAS 1y 2 11/2/2019 :
2
TEO TEMA 3.- DEMANDA, CONSUMO Y MERCADO. SEGMENTACIONES 2 3 12/2/2019 OE4
TEO TEMA 4.- INVESTIGACION Y PREVISION COMERCIAL. SISTEMA DE INFORMACION DE 2 3 2 OE4
MARKETING 13/2/2019
PRACTICA 1. Estudio y analisis del Sector Agroalimentario en Europa y Espaia
2 6 2 OE1
PRA PRACTICA 2. Estudio y analisis de los subsectores carnico, leche y derivados, y del pescado en 14/2/2019
Espafia
3
TEO TEMA 5.- POLITICAS, ESTRATEGIAS Y DECISIONES DE PRODUCTO (l). VARIABLES E 4 6 18/2/2019 OES5
INSTRUMENTOS DE PRODUCTO. Presentacién y programaciéon PRACTICAS 3i 4 19/2/2019
TEO TEMA 6.- POLITICAS, ESTRATEGIAS Y DECISIONES DE PRODUCTE (ll). DINAMICA Y 2 3 3 OES5
ADAPTACION. LA DIRECCION PER PRODUCTES (PRODUCT MANAGER) 20/2/2019
3
TEO TEMA 7.- POLITICAS, ESTRATEGIAS Y DECISIONES DE PRECIO 2 3 21/2/2019 OE5
PRACTICA 3. Estudio y analisis del subsector del aceite de oliva y del subsector de frutas y
hortalizas en Espana
4
PRA PRACTICA 4. Estudio y analisis de los Productos de Calidad Protegida y ligada al Territorio 2 6 25/2/2019 OE1
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4
TEO TEMA 7.- POLITICAS, ESTRATEGIAS Y DECISIONES DE PRECIO 4 3 26/2/2019 OES5
27/2/2019
Evaluacién 1Pr Pruebas de Evaluacion del Primer Parcial. TEMAS 1 AL 6 2 4 OE:;E?‘E?;E?SE:;’
(Se consideran horas dentro del horario habitual de la asignatura) 28/2/2019 ’
TEMA 8.- POLITICAS, ESTRATEGIAS Y DECISIONES DE DISTRIBUCION. Presentacion y 5
TEO programacion de las PRACTICAS 5y 6 4 6 4/3/2019 OE5
5/3/2019
TEMA 9.- POLITICAS, ESTRATEGIAS Y DECISIONES DE PROMOCION-IMPULSION- 5
TEO COMUNICACION 4 6 6/3/2019 OE5
7/3/2019
PRA i ) . . . 6
PRACTICA 5. Estudio y analisis de la Cadena de Valor de Productos Alimentarios 2 6 11/3/2019 OE1 A OE5
TEO TEMA 10.- MARKETING DIRECTO / MARKETING ON-LINE 2 3 6 OES5
12/3/2019
PRA PRACTICA 6. Analisis DAFO y Andlisis competitivo 2 6 6
13/3/2019 OE4
TEMA 11.- INTRODUCCION AL MARKETING GLOBAL INTERNACIONAL Y AL COMERCIO 6,7
TEO EXTERIOR. Presentacién y Programacion de las PRACTICAS 7 y 8 4 6 14/3/2019 OE6
18/3/2019
PRACTICA 7. Ejercicios sobre demanda, mercados, posicionamiento de marcas, y determinacién 7
AL de precios 19/3/2019
Aula Informatica 4 6 20/3/2019 OE4, OE5
R PRACTICA 8. Realizacién de un Esquema de Plan de Marketing-Mix 4
: il ¥ 2 6 21/3/2019 OE4, OE5
8-10
s 2 q A . 1-4/4/2019 -
TEO/PRA Dudas, repaso de temas teéricos y de practicas. Presentaciones pendientes de trabajos 6 Todos los Objetivo:
Pruebas de Evaluacion del Segundo Parcial. TEMAS 7 al 11 8 OES5. OE6
Evaluacion 2Pr (Se consideran horas dentro del horario habitual de la asignatura) 2 8/4/2019 ’
TOTAL: 150 (horas pr iales + no pr iales) + 4 h evaluacion, en 8 64h 90h DeEmeze

Sistema de evaluacion

ACCION TUTORIAL Y SISTEMA DE EVALUACION DEL APRENDIZAJE. ESTRATEGIA EVALUATIVA Y CALIFICACION DE LOS ESTUDIANTES

La Accion Tutorial y el Sistema de Evaluacion deberan representar la estrategia planteada para el aseguramiento de un buen nivel de aprendizaje global dentro de esta asignatura,
facilitando a los alumnos la comprension, solucionando problemas personales, resolviendo dudas, aportando componentes de apoyo, contrastando el nivel de aprendizaje, etc., lo que
significara poder acceder al nivel competencial y el logro de los objetivos previstos en la misma. Asi pues, para llegar a este proposito, se propone una estrategia y actividades basadas
en el siguiente esquema operativo:

« A. Evaluacion inicial en el comienzo de la asignatura.
« B. Accion Tutorial a lo largo del semestre de imparticion de la asignatura.
« C. Autoevaluacion personal de conocimientos durante la imparticion a lo largo del semestre.

« D. Evaluacion continua, por parciales y calificacion global de la asignatura.

A. Evaluacion inicial a comienzos de la asignatura: Consistird en la aplicacién de una prueba tipo test para explorar y contrastar los conocimientos previos e interés de los
estudiantes ante las tematicas de la asignatura. Esta actividad de evaluacion inicial se complementara con el intercambio de opiniones y la interaccion inicial en la presentacion de esta
asignatura.

B. Accion Tutorial a lo largo del semestre de imparticion de la asignatura: La accion tutorial se planteara, de principio, para proporcionar un espacio personal o por grupos con el
propésito de ayudar, reconducir, solucionar problemas, aclarar dudas y en general materializar “la tarea de facilitador” ante los estudiantes, para que puedan mejorar el aprendizaje. En
resumen, se proporcionard la opcioén de tutorias personales o por grupos para aclarar dudas u otros, cada viernes de 9 a 12 horas (horario normal de tutoria de Comercializacion) y se
incluira la asesoria en la comprension de conceptos, definiciones y contenidos tedricos, aclaracion de dudas y resolucion de ejercicios, etc. Se negociara en clase la posibilidad de
utilizacion de las TIC para realizar tutorias virtuales (por ejemplo via email o via videoconferencia).

C. Autoevaluacion personal de conocimientos durante la imparticidn a lo largo del semestre: Esta actividad evaluativa consistird en la propuesta de una serie de preguntas o
items tipo test, que el estudiante respondera a la consecucion de cada tema tedrico de la asignatura, con el objetivo esencial de evaluar él mismo la comprensién de conceptos,
definiciones y diferentes contenidos de cada tema, y asi poder llegar a autoevaluar el nivel de aprendizaje logrado, y cuanto menos, volver atras, aclarar dudas con o sin la participacion
del profesor.

D. Evaluacidn continua, por parciales, y calificacion global de la asignatura:

e -Recogida de informacion para la evaluacion: Se realizara la defensa de los trabajos practicos por grupos, y se recogeran los trabajos de las préacticas, y se realizaran las pruebas
de evaluacién (examenes) en el plazo y fecha pactados con los estudiantes.

-Con respecto a las pruebas de evaluacion parcial, constaran de una primera parte con prueba tipo test, de una segunda parte de preguntas cortas y de una tercera parte de
resolucién de problemas o ejercicios. Se proponen 2 pruebas parciales de evaluacion (ver el cuadro de planificacion de actividades en el tiempo).

-Los criterios que se utilizaran en % de ponderacion, para calificar globalmente el aprendizaje adquirido por los estudiantes, son:

3

3

« - Pruebas de evaluacion de conocimientos, comprension tematica, conceptos, caracteristicas y variables, etc.,
que seran las pruebas tipos test y de preguntas cortas Citadas (PAICIAIES 1 Y 2) ...ceeiiiuueiireiiiiiiie e e et e e e et e e e e et e e e e e et e e e e et e e e e e e nnaeeeeeeeanneeeeeeeannne 40 %

« - Pruebas de evaluacion en resolucién de problemas, evaluando destrezas y habilidades en la resolucién de ejercicios (parciales 1y 2) ......ccccceeeevnnne 30 %
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« - Précticas en estudio de Cas0s, anAliSiS 08 SUDSECIOIES, EIC. .......uuuuuuuuuiurirriiriiiieetetteeeeaeeeee...—————.————————————————————.asaaeaaa.assesasssssssssssssssssssssssssssssssssnssssssssssnnnnnes 20 %

« - Evaluacion de la participacion activa y actitud €n 12 @SIiSTENCIA @ CIASE ....eeeiiiuuuiiiieeiie ettt e et e e e et e e e e e ettt e e e e e e e e e e nnneeeeeennaee 10 %

NOTA: A pesar de todo lo que se expresa en el anterior esquema de calificacion global, el profesor, que explicard y debatird el mismo con el conjunto de alumnos de la asignatura, podra
modificarlo en funcion de dicho debate, de la marcha docente y del logro de los objetivos.
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