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GUIA DOCENTE

1. DATOS GENERALES

Asignatura: MARKETING AGROALIMENTARIO Codigo: 310676
Tipologia: OBLIGATORIA Créditos ECTS: 6
Grado: 2331 - MASTER UNIVERSITARIO EN INGENIERIA AGRONOMICA Curso académico: 2023-24
Centro: 601 - ESCUELA TECNICA SUPERIOR DE INGENIERIA AGRONOMICA Y Grupo(s): 10
DE MONTES Y BIOTECNOLOG
Curso: 2 Duracién: Primer cuatrimestre
Lenguaiz::;?;ls:? Espafiol Segunda lengua: Inglés

Uso docente de

English Friendly:
otras lenguas: 9 V:N

Pagina web: https://www.uclm.es/albacete/agronomos-montes Bilingtie: N
Profesor: ADRIAN RABADAN GUERRA - Grupo(s): 10
Edificio/Despacho Departamento Teléfono Correo electronico Horario de tutoria

E.T.S. de Ingenieria Agronémica y PROD. VEGETAL Y TGIA

de Montes y Biotecnologia/Planta AGRARIA 926052877 |adrian.rabadan@uclm.es Consultar en secretaria virtual
baja.

2. REQUISITOS PREVIOS

Requisitos previos de acceso al Master.

3. JUSTIFICACION EN EL PLAN DE ESTUDIOS, RELACION CON OTRAS ASIGNATURAS Y CON LA PROFESION

La justificacién en el plan de estudios se encuentra recogida en la Orden CIN/325/2009 de 9 de febrero (BOE de 19 de febrero de 2009).

La existencia de esta asignatura en el segundo curso del Master Universitario en Ingenieria Agronémica viene a profundizar en distintas materias de gestion
comercial y de marketing, complementa lo aprendido en la asignatura ECONOMIA Y COMERCIALIZACION de tercer curso de las ensefianzas de Grado
Universitario en donde se iniciaba a los alumnos, en una primera toma de contacto, con los aspectos basicos de la gestién comercial. Por tanto, corresponde a
esta asignatura profundizar fundamentalmente en distintos aspectos de gestion comercial y de marketing en la empresa agroalimentaria, como elementos clave
de la realidad empresarial actual.

4. COMPETENCIAS DE LA TITULACION QUE LA ASIGNATURA CONTRIBUYE A ALCANZAR

Competencias propias de la asignatura

Cadigo Descripcion
Capacidad para planificar, organizar, dirigir y controlar los sistemas y procesos productivos desarrollados en el sector agrario y la
AO1 industria agroalimentaria, en un marco que garantice la competitividad de las empresas sin olvidar la proteccién y conservacion del

medio ambiente y la mejora y desarrollo sostenible del medio rural.

Capacidad para proponer, dirigir y realizar proyectos de investigacion, desarrollo e innovaciéon en productos, procesos y métodos
empleados en las empresas y organizaciones vinculadas al sector agroalimentario.

Capacidad para aplicar los conocimientos adquiridos para la solucién de problemas planteados en situaciones nuevas, analizando la
A04 informacién proveniente del entorno y sintetizadndola de forma eficiente para facilitar el proceso de toma de decisiones en empresas y
organizaciones profesionales del sector agroalimentario.

Capacidad para transmitir sus conocimientos y las conclusiones de sus estudios o informes, utilizando los medios que la tecnologia de
comunicaciones permita y teniendo en cuenta los conocimientos del publico receptor.

Capacidad para dirigir o supervisar equipos multidisciplinares y multiculturales, para integrar conocimientos en procesos de decision
A06 complejos, con informacion limitada, asumiendo la responsabilidad social, ética y ambiental de su actividad profesional en sintonia
con el entorno socioeconédmico y natural en la que actia.

Aptitud para desarrollar las habilidades necesarias para continuar el aprendizaje de forma auténoma o dirigida, incorporando a su
actividad profesional los nuevos conceptos, procesos o métodos derivados de la investigacion, el desarrollo y la innovacion.
Conocimientos adecuados y capacidad para desarrollar y aplicar tecnologia propia en los lenguajes y técnicas propias de la
organizacion y direccion de la empresa agroalimentaria.

B18 Conocimientos adecuados y capacidad para desarrollar y aplicar tecnologia propia en investigacion comercial.

Conocimientos adecuados y capacidad para desarrollar y aplicar tecnologia propia en marketing y sistemas de comercializacion de
productos agroalimentarios.

B20 Conocimientos adecuados y capacidad para desarrollar y aplicar tecnologia propia en gestion logistica en el ambito del sector.
Poseer y comprender conocimientos que aporten una base u oportunidad de ser originales en el desarrollo y/o aplicacién de ideas, a
menudo en un contexto de investigacion

Que los estudiantes sepan aplicar los conocimientos adquiridos y su capacidad de resolucion de problemas en entornos nuevos o
poco conocidos dentro de contextos mas amplios (o multidisciplinares) relacionados con su area de estudio

Que los estudiantes sean capaces de integrar conocimientos y enfrentarse a la complejidad de formular juicios a partir de una

CBo08 informacién que, siendo incompleta o limitada, incluya reflexiones sobre las responsabilidades sociales y éticas vinculadas a la
aplicacion de sus conocimientos y juicios

Que los estudiantes sepan comunicar sus conclusiones y los conocimientos y razones Ultimas que las sustentan a publicos
especializados y no especializados de un modo claro y sin ambigliedades

Que los estudiantes posean las habilidades de aprendizaje que les permitan continuar estudiando de un modo que habra de ser en
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gran medida autodirigido o autonomo.

5. OBJETIVOS O RESULTADOS DE APRENDIZAJE ESPERADOS

Resultados de aprendizaje propios de la asignatura

Descripcion

Comprender la estructura organizativa de la logistica agroalimentaria, la distribucién, el transporte y el almacenaje.
Profundizar en el marketing agroalimentario

6. TEMARIO

Tema 1: Introduccion al marketing

Tema 2: Analisis comercial: mercado y demanda
Tema 3: Investigacion de mercados

Tema 4: Segmentacion comercial

Tema 5: Estrategias de productos y marcas
Tema 6: Innovacioén y nuevos productos
Tema 7: Distribucion y logistica

Tema 8: Estrategias de precios

Tema 9: Promocion y publicidad

Tema 10: Planificacion comercial

Tema 11: Marketing internacional

Tema 12: Marketing de servicios

COMENTARIOS ADICIONALES SOBRE EL TEMARIO

Contenidos de la memoria Temas de la e-guia
Sector agroalimentario T1

Informacién comercial T2

Previsién comercial e investigaciéon de mercados T3

Segmentacién de mercado T4

Planificacion comercial y Marketing MIX T10y T11
Estrategias de productos T5,T6yT12
Estrategias de distribucion T7

Estrategias de precios T8

Estrategias de comunicaciéon T9

7. ACTIVIDADES O BLOQUES DE ACTIVIDAD Y METODOLOGIA

Competencias

Actividad formativa Metodologia relacionadas (para titulos |[ECTS |Horas|Ev|Ob/Descripcion
anteriores a RD 822/2021)

Ensefianza presencial (Teoria) Método expositivo/Leccion A01 A03 A04 AO5 A06 A07 1 o5 g Clases tedricas impartidas por el
[PRESENCIAL] magistral B18 B19 B20 profesor

Se incluyen, entre otras actividades,
Ensefianza presencial (Practicas) |Resolucién de ejercicios y CB06 CB07 CB08 CB09 04 10l s el desarrollo de trabajos e informes
[PRESENCIAL] problemas CB10 ’ grupales y tareas de disefio de

estrategias comerciales.
Estudio o preparacién de pruebas . _|Estudio autbnomo minimo del
[AUTONOMA] Autoaprendizaje CcB10 36 90| N alumno o de preparacion de trabajos

AO01 A03 A04 A05 A06 A07

Eﬁgggﬁg;ﬁma“\/a Pruebas de evaluacién B17 B18 B19 B20 CB06 0.2 5 S E(\jlaluui:filc()): de los conocimientos
CB07 CB08 CB09 CB10 4 :
Tutorias de grupo [PRESENCIAL] [Tutorias grupales A01 A04 CBO7 CB08 08 20/ N| - Igﬁgi?a?r“pa'es sobre estrategia
Total: 6/ 150
Créditos totales de trabajo presencial: 2.4 Horas totales de trabajo presencial: 60
Créditos totales de trabajo autonomo: 3.6 Horas totales de trabajo autonomo: 90

Ev: Actividad formativa evaluable
Ob: Actividad formativa de superacion obligatoria (Sera imprescindible su superacién tanto en evaluacién continua como no continua)

8. CRITERIOS DE EVALUACION Y VALORACIONES



Evaluacion |Evaluacion no

Sistema de evaluacion . ., |Descripcion
continua continua
- di | luara la asimilacién d
Prueba final 0.00% 60.00% Prueba escrita me !aqte a que se evaluara la asimilacion de
conceptos y procedimientos.
luard i | lizacion r ritas,
Prueba 50.00% 0.00% Se evaluard, mediante la realizacién de dos pruebas escri

la asimilacién de conceptos y procedimientos.

Se incluyen, entre otras actividades, el desarrollo de trabajos e
Practico 40.00% 40.00% informes grupales y el disefio de estrategias comerciales.
Examen de practicas.

Total:) 100.00% 100.00%
* En Evaluacion no continua se deben definir los porcentajes de evaluacién segun lo dispuesto en el art. 4 del Reglamento de Evaluacion del Estudiante de la
UCLM, que establece que debe facilitarse a los estudiantes que no puedan asistir reqularmente a las actividades formativas presenciales la superacién de la
asignatura, teniendo derecho (art. 12.2) a ser calificado globalmente, en 2 convocatorias anuales por asignatura, una ordinaria y otra extraordinaria
(evaluandose el 100% de las competencias).

Criterios de evaluacion de la convocatoria ordinaria:

Evaluacion continua:
-Los alumnos deberan realizar y entregar las practicas sobre estrategia comercial que supondran el 30% de la calificaciéon final de la asignatura. Los
guiones de estas practicas estaran disponibles en Campus Virtual. Ademas, se realizara un examen de préacticas que supondra el 10% restante de la
calificacion de la parte préactica.
-Se realizaran 2 pruebas a lo largo del curso que supondran el 60% de la calificacién final de la asignatura. En este apartado sera necesario obtener una
calificacién media minima de 4 sobre 10 puntos para poder realizar la media con la parte practica de la asignatura.
-La asignatura se aprueba con una puntuacién minima de 5 sobre 10 puntos.
-Para pasar de evaluacion continua a evaluacién no continua el alumno debe enviar un correo electrénico al profesor solicitando este cambio antes de
haber alcanzado el 50% de las actividades evaluables.

Evaluacion no continua:
-Los alumnos tendran que realizar y entregar las practicas sobre estrategia comercial que supondran el 30% de la calificacién final de la asignatura antes
de la fecha de los examenes ordinario o extraordinario, respectivamente. Los guiones de estas practicas estaran disponibles en Campus Virtual.
-El mismo dia de la prueba final (convocatoria ordinaria o extraordinaria) el estudiante realizara el examen de practicas que supondra el 10% de la
calificacion de la asignatura.
-La prueba final de la evaluacion no continua supondréa el 60% de la calificacién final de la asignatura. En este apartado sera necesario obtener una
calificacion minima de 4 sobre 10 puntos para poder realizar la media con la parte practica de la asignatura.
-La asignatura se aprueba con una puntuacién minima de 5 sobre 10 puntos.

AVISO SOBRE PLAGIO
La prueba de evaluacion efectuada por el estudiante en la que se haya constatado la realizacién de una practica fraudulenta llevara consigo el
SUSPENSO, con una calificacion final de cero (0) en la convocatoria correspondiente de la asignatura. En ninglin caso correspondera la calificacién de No
Presentado a una prueba en la que se haya detectado fraude. La deteccién por el profesor de que un trabajo, ensayo o prueba similar no han sido
elaborados por el estudiante supondra la calificacién numérica de cero (0) TANTO EN LAS PRUEBAS COMO EN LA ASIGNATURA en la que se hubiera
detectado, con independencia del resto de las calificaciones que el estudiante hubiera obtenido.

Particularidades de la convocatoria extraordinaria:

-Los alumnos tendran que realizar y entregar las practicas sobre estrategia comercial que supondran el 30% de la calificacion final de la asignatura antes de la

fecha de los exdmenes ordinario o extraordinario, respectivamente. Los guiones de estas practicas estaran disponibles en Campus Virtual.

-El mismo dia de la prueba final (convocatoria ordinaria o extraordinaria) el estudiante realizara el examen de practicas que supondra el 10% de la calificacion

de la parte practica.

-La prueba final de la evaluacion no continua supondra el 70% de la calificacion final de la asignatura. En este apartado sera necesario obtener una

calificacién minima de 4 sobre 10 para poder realizar la media con la parte practica de la asignatura.

-La asignatura se aprueba con una puntuacién minima de cinco (5), sobre 10 puntos.

Particularidades de la convocatoria especial de finalizacion:

-La prueba final de conocimientos en la fecha que fije la Direccién de la ETSIAMB, sobre el temario de la asignatura del curso académico anterior.

-Los alumnos tendran que realizar y entregar las practicas sobre estrategia comercial que supondran el 30% de la calificacion final de la asignatura antes de la

fecha de la convocatoria especial de finalizacion. Los guiones de estas practicas estaran disponibles en Campus Virtual.

-El mismo dia de la prueba el estudiante realizara el examen de practicas que supondra el 10% de la calificacién final de la asignatura.

-La prueba final de la evaluacién no continua supondra el 70% de la calificacion final de la asignatura. En este apartado sera necesario obtener una

calificacién minima de 4 sobre 10 para poder realizar la media con la parte practica de la asignatura.

-La asignatura se aprueba con una puntuacién minima de 5 sobre 10 puntos.

9. SECUENCIA DE TRABAJO, CALENDARIO, HITOS IMPORTANTES E INVERSION TEMPORAL

No asignables a temas
Horas Suma horas
Evaluacion Formativa [PRESENCIAL][Pruebas de evaluacién] 5

Comentarios generales sobre la planificacion: La planificacién detallada de las actividades estara disponible en la web de la ETSIAMB y Campus Virtual de
la asignatura al principio de cuatrimestre (dentro de las tres primeras semanas del mismo).

Tema 1 (de 12): Introduccion al marketing

Actividades formativas Horas
Ensefianza presencial (Teoria) [PRESENCIAL][Método expositivo/Leccién magistral] 2
Estudio o preparacién de pruebas [AUTONOMA][Autoaprendizaje] 5
Tema 2 (de 12): Analisis comercial: mercado y demanda

Actividades formativas Horas
Ensefianza presencial (Teoria) [PRESENCIAL][Método expositivo/Leccién magistral] 3
Estudio o preparacién de pruebas [AUTONOMA][Autoaprendizaje] 10
Tema 3 (de 12): Investigacion de mercados

Actividades formativas Horas
Ensefianza presencial (Teoria) [PRESENCIAL][Método expositivo/Leccién magistral] 2

Ensefianza presencial (Practicas) [PRESENCIAL][Resolucién de ejercicios y problemas] 1




Estudio o preparacion de pruebas [AUTONOMA][Autoaprendizaje] 7.5
Tutorias de grupo [PRESENCIAL][Tutorias grupales] 1
Tema 4 (de 12): Segmentacion comercial
Actividades formativas Horas
Ensefianza presencial (Teoria) [PRESENCIAL][Método expositivo/Leccién magistral] 2
Estudio o preparacién de pruebas [AUTONOMA][Autoaprendizaje] 7.5
Tutorias de grupo [PRESENCIAL][Tutorias grupales] 45
Tema 5 (de 12): Estrategias de productos y marcas
Actividades formativas Horas
Ensefanza presencial (Teoria) [PRESENCIAL][Método expositivo/Leccidn magistral] 2
Ensefianza presencial (Practicas) [PRESENCIAL][Resolucién de ejercicios y problemas] 1
Estudio o preparacién de pruebas [AUTONOMA][Autoaprendizaje] 7.5
Tutorias de grupo [PRESENCIAL][Tutorias grupales] 1
Tema 6 (de 12): Innovacién y nuevos productos
Actividades formativas Horas
Ensefianza presencial (Teoria) [PRESENCIAL][Método expositivo/Leccién magistral] 2
Ensefianza presencial (Practicas) [PRESENCIAL][Resolucién de ejercicios y problemas] 1
Estudio o preparacién de pruebas [AUTONOMA][Autoaprendizaje] 75
Tutorias de grupo [PRESENCIAL][Tutorias grupales] 1.5
Tema 7 (de 12): Distribucion y logistica
Actividades formativas Horas
Ensefianza presencial (Teoria) [PRESENCIAL][Método expositivo/Leccién magistral] 2
Ensefianza presencial (Practicas) [PRESENCIAL][Resolucién de ejercicios y problemas] 1
Estudio o preparacién de pruebas [AUTONOMA][Autoaprendizaje] 7.5
Tutorias de grupo [PRESENCIAL][Tutorias grupales] 2
Tema 8 (de 12): Estrategias de precios
Actividades formativas Horas
Ensefianza presencial (Teoria) [PRESENCIAL][Método expositivo/Leccién magistral] 2
Ensefianza presencial (Practicas) [PRESENCIAL][Resolucién de ejercicios y problemas] 1
Estudio o preparacién de pruebas [AUTONOMA][Autoaprendizaje] 7.5
Tutorias de grupo [PRESENCIAL][Tutorias grupales] 2
Tema 9 (de 12): Promocién y publicidad
Actividades formativas Horas
Ensefianza presencial (Teoria) [PRESENCIAL][Método expositivo/Leccién magistral] 2
Ensefianza presencial (Practicas) [PRESENCIAL][Resolucién de ejercicios y problemas] 1
Estudio o preparacién de pruebas [AUTONOMA][Autoaprendizaje] 7.5
Tutorias de grupo [PRESENCIAL][Tutorias grupales] 2
Tema 10 (de 12): Planificacion comercial
Actividades formativas Horas
Ensefianza presencial (Teoria) [PRESENCIAL][Método expositivo/Leccién magistral] 2
Ensefianza presencial (Practicas) [PRESENCIAL][Resolucién de ejercicios y problemas] 1
Estudio o preparacién de pruebas [AUTONOMA][Autoaprendizaje] 7.5
Tutorias de grupo [PRESENCIAL][Tutorias grupales] 2
Tema 11 (de 12): Marketing internacional
Actividades formativas Horas
Ensefianza presencial (Teoria) [PRESENCIAL][Método expositivo/Leccién magistral] 2
Ensefianza presencial (Practicas) [PRESENCIAL][Resolucién de ejercicios y problemas] 1.5
Estudio o preparacién de pruebas [AUTONOMA][Autoaprendizaje] 7.5
Tutorias de grupo [PRESENCIAL][Tutorias grupales] 2
Tema 12 (de 12): Marketing de servicios
Actividades formativas Horas
Ensefianza presencial (Teoria) [PRESENCIAL][Método expositivo/Leccién magistral] 2
Ensefianza presencial (Practicas) [PRESENCIAL][Resolucién de ejercicios y problemas] 15
Estudio o preparacién de pruebas [AUTONOMA][Autoaprendizaje] 75
Tutorias de grupo [PRESENCIAL][Tutorias grupales] 2
Actividad global
Actividades formativas Suma horas
Ensefianza presencial (Practicas) [PRESENCIAL][Resolucién de ejercicios y problemas] 10
Evaluacion Formativa [PRESENCIAL][Pruebas de evaluacién] 5
Estudio o preparacién de pruebas [AUTONOMA][Autoaprendizaje] 90
Tutorias de grupo [PRESENCIAL][Tutorias grupales] 20
Ensefianza presencial (Teoria) [PRESENCIAL][Método expositivo/Leccién magistral] 25
Total horas: 150
Autor/es Titulo/Enlace Web Editorial Poblaciéon ISBN Ao Descripcion
Grande, lldefonso y Abascal, Fundamentos y Técnicas de .
Elena ! investigacion gomercial ESIC Madrid  84-7356-288-7 2001
Rodriguez, E.; Ribera, L.M.; Gestlép comel"mal de la empresa Mundi-Prensa  Madrid 84-7114-295-3 1987
Olmeda, M. agroalimentaria




Santesmases Mestre, Miguel Marketing. Conceptos y Piramide Madrid ~ 84-368-1398-7 2007
estrategias

La logistica en la empresa Mundiprensa  Madrid ~ 84-7114-812-9 1999
agroalimentaria

Kotler, P.T., Armstrong, G. Principios de marketing Pearson 978-84-9035-612-8 2018

Alonso Sebastian, Ramoén




