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Carrera LICENCIATURA EN ADMINISTRACION RURAL
Asignatura COMERCIALIZACION I Nivel 4°
Departamento Licenciatura en Administracién Rural
Plan de Estudios |2003 . |Régimen de cursado 1° cuatrimestre
Carga horaria semanal (hs. catedra) 6
Carga horaria total de la asignatura (hs.cétedra) 96
Area Administracion y;economia
% de horas del 4rea en la carrera
% de horas de la asignatura en el area
Ciclo Académico |2026
Profesor Lic. Enzo Fissore J.T.P. LAR Silvio J. Stefani
N° de alumnos : CCP: 15

PLANIFICACION DE LA ASIGNATURA

FUNDAMENTACION DE LA ASIGNATURA .

A partir del reconocimiento de la comercializacién como ciencia que nos permite
integrar, estudiar y administrar los procesos sociales, destinados a la satisfacciéon de las
necesidades humanas y organizacionales.

Que la Lic. En Adm. Rural por tal persigue la formacion de las personas que
integraran estos procesos y agentes econémicos, que su responsabilidad de gestion
requiere de las capacidades necesarias definidas en el perfil profesional.

La complementacién con las materias precedentes, para conseguir la manera
de agregar valor a las producciones originarias de la actividad rural, que potencien los
beneficios de estas en relacién a los costos y de la cadena de valor del sector.

Partiendo del concepto de tecnologia y del aprendizaje como construccion, no
podemos aceptar una separaci6n arbitraria entre teoria y practica. La propuesta es
acercarse a los problemas basicos de la profesion integrando lo tedrico con lo practico
como en el trabajo profesional, i

Esta forma de enfocar el estudio conduce a la integracion, superando la
dicotomia entre teoria y practica, pues toda area de conocimiento se construye a partir de
un conjunto coherente de elementos interrelacionados y de procedimientos.

Al seleccionar las estrategias se tiene en cuenta:

Que un estudiante que se va a formar como profesional realice los procesos
caracteristicos de la profesion i

Que si el estudiante se enfrenta con los problemas béasicos de la carrera, se facilitara el
aprendizaje .

Las actividades se seleccionan en funcién de niveles de exigencia; profundidad e
integracion. ‘

Por lo tanto se planifican las mismas, tendiendo a la observacién, la
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Investigacion, realizacion de informes, el planteo de situaciones conflictivas que impliquen
el andlisis, la sintesis e integracion, la busqueda de informacién de todo tipo y el uso del
método cientifico, generando relaciones y nuevos interrogantes para acceder a nuevos
aprendizajes 3

Este tipo de actividades posibilitan la transferencia a nuevas situaciones cada
vez mas complejas que permiten el desarrollo de soluciones creativas, ya que ellas son la
instancia esencial para que los conocimientos de las diferentes materias logren una
integracién y adquieran significacion en el desarrollo de la carrera y el medio.

]
-

OBJETIVOS

¢ Que los alumnos puedan conocer el concepto moderno de marketing,.

« las diferentes técnicas utilizadas y su aplicabilidad a la empresa agropecuaria y
agro industrial :

+ El método y técnicas usuales para una investigacién de mercado.

El medioambiente de la comercializacion rural para que en el transcurso de su
profesion, pueda disponer de elementos necesarios para su desempefio.

e Desarrollar un esquema de conocimiento comun, formado por conceptos,
herramientas y procedimientos de uso frecuente en el ambito laboral.

o EIl manejo y la utilizacion’ del lenguaje técnico especifico de la materia para
poder insertarse sin dificultades en el ambito comercial que asi lo requiera.

¢ Que el estudiante comprendiendo los conceptos comerciales los pueda expresar
a través de su actividad diaria y personal.

e Generar un espiritu creativo y participativo que incentive el pensamiento
estratégico y el diseio de planes de negocios, en todas sus fases hasta la
liegada al consumidor.

e Que el estudiante reconozca el medio ambiente y las herramientas, que
integrandolas y ampliandolas con las demas asignaturas de la carrera, le
permitan lograr un mayor impacto en la sociedad y en los mercados, mejorando
la productividad y la coordinacién de su trabajo para lograr la sinergia
empresaria, necesaria ‘para ser exitosos tanto organizacional como
personalmente. :

5n términos de competencias generales y transversales, se promovera el desarrollo

e:

Competencias para el trabajo en equipo de manera efectiva

Competencias para lograr una comunicacion efectiva

Competencias para aprender en forma auténoma y continua

Competencias para identificar y formular problemas relacionados a la

comercializacion

o Competencias para identificar y relacionar acciones comerciales con
incidencias inter funcionales y con su entorno
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CONTENIDOS

a) Por ejes tematicos

| UNIDAD 1

FUNDAMENTOS DE LA COMERCIALIZACION
Historia, el medio ambiente, la empresa, las necesidades humanas, las relaciones
con otras funciones de las organizaciones, el sistema l6gico de la funcién comercial en la
empresa, objetivos, distintos enfoques, organizacion méas frecuente del area comercial,
anécdotas y articulos de discusion.

UNIDAD 2 4

MERCADO
Definicién, diferencias de demanda, de mercados - distintos tipos: segun clientes, segin
estructura econémica, factores diferenciantes, proceso de decisién de compra para los
diferentes casos, modelos de comportamientos y negociaciones, segmentacién del
mercado, seleccion del mercado meta, posicionamiento, articulos de discusion.

UNIDAD 3 )
SISTEMAS DE INFORMACION COMERCIAL E |[A APLICADA A LA
COMERCIALIZACION
Conceptos, metodologias, procesos componentes, tipos, y aplicaciones habituales.
Explorando la 1A aplicada, bases, perspectivas, herramientas para su aplicacion en el
ambito de la comercializacién en los Agronegocios.

UNIDAD 4

PRODUCTOS
Definicion y concepto, clasificacién, caracteristicas, marca, empaque y servicios,
decisiones sobre la linea de productos, proceso de desarrollo de nuevos productos, ciclo
de vida de los productos.

UNIDAD 5

PRECIO
Definicién y concepto, factores internos y externos a tener en cuenta, distintos enfoques
para la fijacién de precios, precios de los productos de una linea de productos,
condiciones, diferentes tipos, de§cuentos, bonificaciones, diferencia psicoldgica,
promocional, geogréfica. 4

UNIDAD 6 A
PLAZA

Congepto, importancia, funciones, diferentes canales, distribucién fisica, evaluacion de los
medios de transporte, almacenamiento y sus costos.

UNIDAD 7 :
PROMOCION

Concepto, distintos tipos, publicidad, promocién, promocion de venta, relaciones publicas
canales interactives; analisis del esquema de las comunicaciones, objetivos, medios
comunicaciones, © ; !

i
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mensajes, programas y evaluacion de resultados.

UNIDAD 8
MEDIOS DE ACCION SOCIAL

_ Ventas personales, mailing, e-mailing, telemarketing, franchising, merchandising,
internet, promocion web, e-marketing, e-commerce, marketing Digital, presupuestos

comerciales, Inteligencia Artificial aplicada a la comercializacion de VA, articulos y casos
de discusion.

b) Por proyectos

UNIDAD 10

MOTIVACION Y ACTITUD APLICADO A LA ACCION
Realizacién de actividades de analisis e interpretacién de exponentes que experimentaron

y comparten los aspectos relacionados a su experiencia en términos de actitud y
motivacién tanto personal como organizacional.

UNIDAD 11

DESARROLLO OPERATIVO DE COMERCIALIZACION

Realizacién de actividades de formacion practica de todo lo desarrollado en la materia, con
el anélisis de casos concretos.

c) Contenidos Procedimentales.

Estaran orientados a la aplicacién de técnicas de desarrollo de estrategias para la
resolucién de casos de aplicacion vinculados a los contenidos conceptuales de cada
unidad. -

Se estimulara la aplicacion de estrategias cognitivas, tales como habilidades inventivas y
creativas, para razonar inductivamente, usar analogias, y generar ideas y predicciones,
habilidades de asimilacién y retencién de la informacion y habilidades analiticas para
favorecer la actitud critica.

d) Contenidos Actitudinales. k

Valorar el trabajo en equipo.,

Respetar y aceptar las ideas de los demas,
Defender las ideas propias.

Desarrollar un pensamiento critico.

i

ESTRATEGIAS METODOLOGICAS ,'

L
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| Exposicion dialogada, con apoyo de material Bibliografico
Juego de Roles y Funciones
Analisis de casos

Debate intergrupatl
Estudio, interpretacién y exposicion por los alumnos de temas teéricos

Clases de Consulta

Materiales curriculares (recursos):

Campus Virtual UTN FRVM LAR Comercializacion ||
Grupo WhatsApp Com2 ANO 2025

Apuntes de Catedra

Capitulos de la Bibliografia Propuesta (ver Bibliografia)
Guia de Actividades de Formacion Practicas

FORMACION PRACTICA
a) Formacion experimental

Denominacién: Actividades de Formacién Practico 1° Parte (AFP 1P)

Ambito de realizacion: .
Empresas rurales o agroindustriales del medio

Disponibilidad de infraestructura y equipamiento
Equipamiento informatico para analisis y procesamiento de la informacién

Actividades a desarrollar:
Relevamiento, proceso y presentacion de informacion relacionada a la teoria; de las

actividades empresariales en el ambito de la funcién comercial de las mismas

Tiempo
Se prevee en alrededor de 7 hs. catedras de duracién, sin contar los tiempos
dedicado a la recoleccion y procesamiento de la informacion, que debera llevarse a cabo
fuera del horario de asistencia a la materia.
b) Actividades de proyecto y diseiio
Denominacién: Actividades de Forrnacién Practico 2° Parte (AFP 2P)
Ambito de realizacion

UTN FRVM

Actividades a desarrollar ,
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La actividad consiste en la presentacion de un programa de mejoras, a partir de la
situacion analizada en la formacién experimental (AFP 1° Parte) teniendo en cuentg las
acciones a desarrollar, los tiempos, y el presupuesto monetario para su concrecién y
estableciendo los indicadores para la realizacion del control (como proceso integrante de
la gestién comercial en las empresas).

Tiempo

Esta previsto una carga de 3 Hs. catedra para la realizacién de la coqsulta y guia de
los proyectos, los que seran una continuaciéon de la formacién experimental, el cual
debera ser realizado fuera del horario de cursado.

?

Evaluacioén

S
)

Se realiza mediante las actividades comprometidas en la planificacién inicial y su
ejecucion posterior

EVALUACION

Momentos:
a) Sumativa Y Final

Evaluacién de desempefio individual
Instrumentos: :

Evaluaciones parciales de los contenidos teéricos

Se realiza una evaluacién en el momento de la Exposicién Grupal/lndividual del tema
teorico propuesto

b) Diagnéstica '
Se realiza una evaluacién Grupalfindividual en el desempefio de la realizacién de los

proyectos particulares denominados Actividades de Formacién practicas 1° y 2° parte.
Instrumentos:

Se realiza un diagnostico sobre el AFP 1°y 2° parte necesaria para la aprobacion de la
materia

Actividades

Presentacion de Resumen de las Actividades de Formacién Practicas.
Exposicién de tema teérico

Evaluaciones parciales de los contenidos teéricos
Desempefio personal en las actividades propuestas por la catedra
Presentacién, anélisis y conceptualizacién de contenidos predefinidos.

Criterios de:

A) Aprobacion No Directa / Examen Fnal:

Que el conjunto de evaluaciones combinadas Grupales, e individuales obtengan un

puntaje 6 o mayor, encada una de estas instancias, segun la escala de evaluacion
vigente '
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Se contempla la posibilidad de un recuperatorio si en las evaluaciones no hubiera
superado el nivel minimo necesario por las reglamentaciones de la UTN

B) Aprobacion Directa:
Podra acceder a la aprobacion directa de la materia, cuando en todas las instancias
evaluatorias obtuviere una calificacion promedio de (8) o superior y con la posibilidad de
recuperar una de las instancias evaluativas.

Codigo de Configuracion de parciales para Sysacad:
15 — 2 Parciales, 1 Recuperatorio, 1 Integral.-

Horario de Consultas Jueves de 19 a:19.30 / a convenir con los alumnos de acuerdo a Ia
necesidad en el inicio de clases.

o

Asignaturas o conocimientos con que se vincula:

Introduccién a los Agronegocios
Fundamentos de la Administracion
Economia General

Administracion de Costos

Gestion de ia Empresa Agropecuaria:
Control de Gestion de la Empresa Agropecuarla
Economia de la Empresa Agraria
Tecnologia y Sociedad

Estadisticas

Planificacion de la Empresa Agropecuana
Administracién Financiera
Comercializacion |

Seminario Final

Formulacién y Evaluacién de Proyectos
Politica Agropecuaria y Organizacién Rural

Actividades de coordinacién:

Cronograma: Ver Adjunto
Ver Adjunto de Planificacion 2025 / Planificacion TP 2025

Bibliografia:
a) Obligatoria o basica:

PRINCIPIOS DE MARKETING 17ED. Gary Armstrong y Philip Kotler. Editorial: Pearson. Edicion: 17.
Fecha Publicacién: 2018

FUNDAMENTOS DE MARKETING Armstrong, Gary; Kotler, Philip 13* Edicién México: Pearson, 2017

Marketing Estrategico - 3b: Edicion ; Editorial. McGraw-Hill Interamericana ; Fecha de publicacién.
1 marzo 1996 ; 1SBN-10. 8448116119 ; ISBN-13. 978-8448116118.
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Marketing Estratégico, Jaques Lambin. Ed. Prentice Hall

Marketing Agroindustrial — la Cadena de Valor en los Agronegocios Ed. Ariel — buenos
Aieres 12 Ed. 2005

Investigacion de mercados: un enfoque aplicado, Thomas C. Kinnear, James R.
Taylor Gloria Elizabeth Rosas Lopetegui 5 ED McGraw-Hill, 1998 ISBN 9586007820,
9789586007825

Apuntes de Catedra Compilacion 2022 — V1.7

b) Complementaria:

MARKETING, CONCEPTOS Y ESTRATEGIAS
ISBN: 9788436826135 - Autor Miguel Santesmases Mestre, Editorial Piramide, 6a ed., 2012.

FUNDAMENTOS DE MARKETING - Autor STANTON WILLIAM J., ETZEL MICHAEL J. , WALKER
BRUCE J. - Editorial MCGRAW-HILL

Gestién Comercial de la empresa agroalimentaria, RODRIGUEZ BARRIO, RIVERA y OLMEDO. De.
Mundi Prensa.

El ABC del comercio Exterior Agrario, BRIZ J. De. Agroguias Mundi Prensa 1994,

Economia de los Mercados Agrarios — Ed. Mundi Prensa Madrid — Autores P. Caldentey Alberty A.C.
Gomez Mufioz

ECONOMIA
ISBN 9871112025 -Autor SAMUELSON PAUL A. NORDHAUS WILLIAM D. , PEREZ ENRRI DANIEL -
Editorial MCGRAW-HILL

MARKETING AGROPECUARIO
ISBN 9872266514 - Autor MOLINARI CARLOS A. J. - Editorial THOMSON INTERNATIONAL Edicién
2006,

GUIA MERCADEO P/ADMIN AGRONEGOCIOS
ISBN 9681846834 - Autor GUERRA - Editorial LIMUSA Edicién 1995

LAS INNOVACIONES CIENTIFICAS Y TECNOLOGICAS
ISBN 9870000347 - Autor NEFFA JULIO CESAR - Editorial LUMEN S.R.L. - Edicién 2000

AGROCIENCIA'Y TECNOLOGIA
ISBN 8428326479 - Autor DEVERE BURTON L. - Editorial PARANINFO - Edicion 2000

ACERCA DE LA GLOBALIZACION EN LA AGRICULTURA TERRITORIOS EMPRESAS Y DESARROLLO
LOCAL EN AMERICA LATINA

ISBN 9879355210 - Autor BARBOSA CAVALCANTI JOSEFA S., NEIMAN GUILLERMO - Editorial FUND.
CICCUS - Edicion 2005

PLANEAMIENTO ESTRATEGICO DE LA EMPRESA AGROINDUSTRIAL
ISBN 9505045816 - Autor CASTAGNINO ANA MARIA - Editorial HEMISFERIO SUR S.A. - Edicién 2004

GLOSARIO PARA ADMIN AGROPECUARIOS
ISBN 9681847962 - Autor GUERRA - Editorial LIMUSA - Ediclon 1995
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Distribucion de tareas del equipo docente:

La coordinacién de la catedra, el dictado y dosificacion de contenidos teéricos, estaran a
cargo del Lic. Enzo Fissore, y se trabajara conjuntamente con el LAR Silvio Stefani el

seguimiento de los Trabajos Practicos.

Articulacién docencia-investigacion-extension:

La realizacién de los proyectos implican actividades de iniciacion en la investigacion del
medio ambiente por parte de los estudiantes, ya que comienzan con la busqueda de
informacion en los ambitos relacionados a su perfil profesional.

A la vez que incluyen la articulacién con la extension, dado que los Trabajos Practicos
persiguen el acercamiento a los sectores socio productivos de los AGRONEGOCIOS.

Se sigue trabajando en un plan de ¢orto, mediano y largo plazo para perfeccionar los
contenidos y el aprendiza}/téﬁ?ico y practicos de la asignatura.
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ltem [Fecha | Dia| NC |Tema Ref. Bib.
1] 17-mar|Ma 1_|PRESENTACION/ Indagacidn de expectalivas / Ev. preliminar del nivel/ Debate /Form01 / V1-V2
2] 17-mar|Ma Comercializacién - Concepto /Marco de Analisis - B1 P1a23/ A1 P1a6
3] 19-mar|Ju 2_|TP Presentacion - Formacion de Grupos - Empresa y Gant/Responsables |GAP Ver Plan TP
4| 24mar[Ma | 3 [Feriado -
5| 24-mar|Ma Feriado -
6| 26-mar|Ju 4 |Historia / 1a funcion comercial en la empresa / Organizacién del Depto. Com. B2 1240/ B1 P115a148 1 A1 7a18
7] 31-mar|Ma 5 |Necesidades - Valor B2 1a40 /81 P115a148 / A1 7a18
8] 31-mar|Ma Objetivos Comerciales
9| 2abrjdu | 6 [Feriado-. . = - b e
10] _ 7-abr{Ma 7 _|Concepto de mercados - Tpos Medlcmn A1/ B1 2333260
11]  7-abriMa Segmentacion / Estrc. Econ. A1/ B2 1532253 - 230a242
12| S-abr|Ju 8 |Comportamiento del consumidor / del comprador organizacional A1/B1 1892228 / B2 51a85 - 1093151
13| 14-abr|Ma 9 |Actitud y Motivacion personal / organizacional / profesional Vi1/vi2/v13
14| 14-abr|Ma Esfrategias de Atencion de Mercado /Desarrollo / Posicionamiento A1/B141a61/ B2 2552294 / V3 - V4
15] 16-abr|Ju 10 | TP Seguimiento y consulta Presentacion Parcial Ver plan TP
16] 21-abr|Ma | 11 |Investigacion de mercado - concepto - metodolegias A1/B1 1532182/ B3 8229 - 972108
17| 21-abr|Ma Herramientas cuantitativas de Invesiréaciobn de mercados
18] 23-abr|Ju 12 |Producto - Concepto - Clasificacion A1/ B1275a314 / B2 972107
19| 28-abr/Ma | 13 |Niveles de productos Basico-RealAmpliado/Generico-esperado-Potencial Al
20| 28-abr|Ma Proceso de desarrolio de Nvos. Prog. / Ciclo de Vida de nuevos Prod. A1/ B1351a390 / B2 375a411/ V6
21| 30-abr|Ju 14 |Precio - Concepto - Factores a tener en cta. Al
22| S5may|Ma | 15 |Modelos /Promociones y desc. ] Al
23| 5-may|Ma Financiacion / Condiciones de Venta Al
24| 7-may[Ju | |1° Examen Parcial 2 UN1/2/3/4
25| 12-may|Ma Plaza - Concepto/ Funciones / Costos A1/ B1 3952428 - 4332462 / B2 3372374
26| 12-may|Ma Beneficios/Distribucion Fisica Al
27| 14-may|Ju Esquemas de dsitribucién Comercial - Mayonstas y minoristas A1
28| 19-may|Ma | TP Seguimiento y consulta Presentacion Parcial Ver plan TP
29| 19-may|(Ma Promocion - Concepto/Mix Promocional / Objetivos Promocionales B1 467a504 / B2 4133453 - 89a97
30| 21-may|Ju 20 |Presupuestos Prom./Franquicias/Merchandising Al
31| 26-may|Ma | 21 |TP Seguimiento y consulta Ver plan TP
32| 26-may|Ma Marketing Directo / Comercio Electronico A1/ B1 752108 - 5333549 / 260a269
33! 28-may|Ju 22 |Ventas Personales A1/B1511a533 y V7
34 2-juniMa | 23 |TP Seguimiento y consulta Presentacion Parcial Ver plan TP
35 2-jun{Ma MKT Digital L
36| 4-jun|Ju 24 |MKT Digital
37 S-un|Ma | 25 |Planes de Medios / Neuro MKT / Inteligencia Artificial Ap. al MKT A1/V9
38 9-jun|Ma Planeamiento y Presupuestos comerciales / Controles Comerciales B1 A1aA4/ B2 4572490 / A1 18a20
39 11-jun|Ju 26 |2° Examen Parcial UNS/6/7/8/9
40| 16-un|Ma | 27 |Exposicién Area Comercial Errpresa Sector Agroinductrial
41|  16-jun|Ma Exposicién Area Comercial Empresa Seclor Agroinductrial
42| 18-jun|Ju 28 {TP Seguimiento y consulta B Ver plan TP
43| 23-un{Ma [ 29 |Comercio Internacional Al
44) 23-uniMa TP Seguimiento y consulta Presentacion Parcial Ver plan TP
45| 25-jun|Ju 30 [Parcial de Recuperacion
46| 30-un|Ma | 31 |ENTREGA Y EXPOSICION DE TRABAJOS PRACTICOS Ver plan TP
47| 30-jun|Ma EXPOSICION DE TRABAJOS PRACTICOS Ver plan TP
48 2-jul| Ju 32 |Regularizacién
i
: - {GLOSARIO B1 G1aGs
Horario: Martes 117 2 19,10
Jueves ; {16,45 a 18,50
i . Juewes Horario de Consulta Ly - 11981930
_Evaluacién: i
1__ |2 examenes parciales evaluando el conlenido teérico de la materia 60%
2 1 Trabajo Practico Grupal 30%
3 |Concepto por desempefio y desembolvimiento académico 10%

Oonfecclonado p/Uc Enzo F. Fissore - Profesor a Cargo de. la Cétedra "Comercializacion (1"
‘Ue. En Adm. Rural -Universidad Tecnologica Naclonal - Facultad Reglonal Villa Marla
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‘ Apunte de Catedra V2020

Bibliografia obligaloria (a) 1 de la Planificacion de Ia aslignatura

.Bibliografia obligatoria (a) 2 de la Planlficacion de la aslgnatura

:Bibliografia obligatoria (a) 4 de la planificacion de la asignatura
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