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Recomendaciones para cursar esta asignatura

La asignatura Marketing Agroalimentario se encuentra disponible en el Anillo Digital Docente de la Universidad de Zaragoza,
https://moodle2.unizar.es/add/, donde se pondra a disposicién del alumno informacién y material sobre los contenidos
incluidos en la asignatura. Se recuerda a los alumnos que sus claves de acceso al ADD son proporcionadas por la Secretaria
del Centro al matricularse.

No existen requisitos previos para cursar esta asignatura. Para su mayor aprovechamiento se recomienda, no obstante, la
presencialidad y la participacién activa tanto en las clases teéricas como practicas. Es aconsejable el estudio continuado de
la asignatura, asi como la realizacién de los ejercicios practicos y trabajos para facilitar la comprensién de la misma.

Actividades y fechas clave de la asignatura

Las clases de la asignatura dardn comienzo el dia 15 de septiembre de 2014 y finalizardn el 13 de enero de 2015. Las fechas
concretas de las actividades clave de la asignatura se fijaran de acuerdo al calendario académico y al horario establecido
por el centro, informandose de ello a los estudiantes con la suficiente antelacién. Este calendario de actividades estara a
disposicion de los alumnos en el Anillo Digital Docente de la Universidad de Zaragoza. Se realizarad una sesion tedrica y una
practica cada semana. En las sesiones practicas se deberdn realizar: trabajos individuales o en grupos referidos a temas
concretos, problemas, casos practicos, comentarios y discusién de lecturas y noticias. Todo ello se comunicara con la
suficiente antelacién.

Inicio

Resultados de aprendizaje que definen la asignatura

El estudiante, para superar esta asignatura, debera demostrar los siguientes resultados...

1:



Identificar, analizar y evaluar los diferentes aspectos que abarca el marketing dentro de la actividad
empresarial, haciendo especial hincapié en aquellos relacionados con la empresa agroalimentaria.

Identificar las caracteristicas del mercado en el que trabaja la empresa agroalimentaria y todo aquello que le
puede influir: factores del entorno, competidores, demanda, segmentacién, comportamiento del consumidor,
etc.

Analizar la politica de marketing mix de una empresa agroalimentaria real.

Introduccion

Breve presentacion de la asignatura

La asignatura Marketing Agroalimentario tiene como principal objetivo iniciar a los alumnos en los conceptos basicos,
instrumentos y decisiones de marketing. Para ello, la asignatura se estructura en dos grandes partes: la primera orientada a
los conceptos basicos del Marketing, del comportamiento de compra del consumidor y de la investigacion de mercados, y la
segunda centrada en las principales variables y acciones comerciales (producto, precio, comunicacién y distribucién). Todos
los temas tratados en la asignatura se aplicaran al caso de la empresa agroalimentaria.

Contexto y competencias

Sentido, contexto, relevancia y objetivos generales de la asignatura

La asignatura y sus resultados previstos responden a los siguientes planteamientos y
objetivos:

Iniciar y habituar a los alumnos con los conceptos bdsicos, instrumentos y decisiones de marketing. Para ello se analizard la
actividad comercial de la empresa agroalimentaria haciendo especial hincapié en las herramientas comerciales (producto,
precio, distribucién y comunicacién) que hacen posible que dicha actividad sea llevada a cabo con la mayor eficacia y
eficiencia.

Contexto y sentido de la asignatura en la titulacion

La asignatura de Marketing Agroalimentario pretende aportar al estudiante los conocimientos y conceptos elementales de la
disciplina de marketing. Estos conocimientos son de gran utilidad para alcanzar el éxito en los mercados actuales, donde las
empresas agroalimentarias tienen que estar orientadas al cliente. De esta forma, la asignatura Marketing Agroalimentario
ayuda a complementar la formacion interdisciplinar del Ingeniero Agrénomo, y le permite integrarse en la actividad
empresarial con los conocimientos y técnicas mas adecuados, que hacen posible una proyeccién y una metodologia de
trabajo rentable y de maxima calidad para competir en la economia productiva globalizada de nuestros dias.

Al superar la asignatura, el estudiante sera mas competente para...

1:
Competencias Basicas:

- CB1. Poseer y comprender conocimientos que aporten una base u oportunidad de ser originales en el
desarrollo y/o aplicacion de ideas, a menudo en un contexto de investigacién

- CB2. Que los estudiantes sepan aplicar los conocimientos adquiridos y su capacidad de resolucién de
problemas en entornos nuevos o poco conocidos dentro de contextos mas amplios (o multidisciplinares)
relacionados con su area de estudio

- CB3. Que los estudiantes sean capaces de integrar conocimientos y enfrentarse a la complejidad de



formular juicios a partir de una informacién que, siendo incompleta o limitada, incluya reflexiones sobre las
responsabilidades sociales y éticas vinculadas a la aplicacién de sus conocimientos y juicios

- CB4. 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

- CB5. Que los estudiantes posean las habilidades de aprendizaje que les permitan continuar estudiando de
un modo que habra de ser en gran medida autodirigido o auténomo.

Competencias Generales:

- CG1. Capacidad para planificar, organizar, dirigir y controlar los sistemas y procesos productivos
desarrollados en el sector agrario y la industria agroalimentaria, en un marco que garantice la competitividad
de las empresas sin olvidar la proteccién y conservacién del medio ambiente y la mejora y desarrollo
sostenible del medio rural.

- CG4. Capacidad para aplicar los conocimientos adquiridos para la solucién de problemas planteados en
situaciones nuevas, analizando la informacién proveniente del entorno y sintetizéndola de forma eficiente
para facilitar el proceso de toma de decisiones en empresas y organizaciones profesionales del sector
agroalimentario.

- CG5. 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.

- CG6. Capacidad para dirigir o supervisar equipos multidisciplinares y multiculturales, para integrar
conocimientos en procesos de decisiéon complejos, con informacién limitada, asumiendo la responsabilidad
social, ética y ambiental de su actividad profesional en sintonia con el entorno socioecondmico y natural en la
que actla.

- CG7. 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 innovacién.

Competencias Especificas:

- CE18. Conocimientos adecuados y capacidad para desarrollar y aplicar tecnologia propia en la investigacién
comercial

- CE19. Conocimientos adecuados y capacidad para desarrollar y aplicar tecnologia propia en el marketing y
sistemas de comercializacién de productos agroalimentarios

Importancia de los resultados de aprendizaje que se obtienen en la asignatura:

Para alcanzar el éxito en los mercados actuales globales y extremadamente competitivos, las empresas agroalimentarias
tienen que estar orientadas al cliente, conocer sus necesidades y deseos. Asimismo, guiadas por sus estrategias de
marketing, deben disefiar un marketing mix compuesto por los factores que tienen bajo su control: el producto, el precio, la
distribucién y la comunicacién. Esta asignatura ofrece herramientas a los alumnos para que sean capaces de evaluar las
necesidades y deseos de los consumidores, asi como de desarrollar las estrategias de marketing mix mas apropiadas y
coherentes para satisfacer dichas demandas.

Evaluacion




Actividades de evaluacion

El estudiante debera demostrar que ha alcanzado los resultados de aprendizaje previstos
mediante las siguientes actividades de evaluacion

1:
En primera convocatoria existen dos sistemas de evaluacion:

1. Evaluacion Continua: En este caso, a lo largo del semestre se realizardn dos pruebas escritas que
evallen el aprendizaje alcanzado por el alumno sobre los contenidos tedricos y practicos de la asignatura
(evaluaciones E1 y E2), y se entregaran practicas del tipo T1 y T2. Cada una de estas actividades supondrd un
porcentaje sobre el total de la nota a alcanzar tal y como se describe a continuacién:

- Evaluacién E1: Consistente en una prueba escrita sobre los tres primeros temas de la asignatura. Supone el
20% de la nota a alcanzar (2 puntos). Se realizara dentro de la segunda quincena de octubre.

- Evaluacién E2: Consistente en una prueba escrita sobre los cuatro UGltimos temas que conforman la
asignatura. Supone el 30% de la nota a alcanzar (3 puntos). Se realizard dentro de la Ultima semana lectiva
en el mes de diciembre.

El tipo de preguntas de las pruebas E1 y E2 podrd ser tedrico, practico y tedrico-practico. Del mismo modo,
las pruebas podran incluir respuestas cortas o de desarrollo, pero siempre relacionadas con casos o
situaciones reales.

- Trabajo 1 (T1): Consistira en la entrega de un trabajo sobre uno o varios de los temas vistos en clase. Los
resultados alcanzados se presentaran de forma escrita y oral y se debatirdn en clase. Este trabajo se realizara
de manera individual y supone el 20% de la calificacién (2 puntos).

- Trabajo 2 (T2): Consistirad en la entrega por parte del alumno de algunas de las siguientes actividades:
comentarios de lecturas, noticias, ejercicios y realizacién de casos practicos. Estos seran realizados,
debatidos y discutidos en clase. Cada una de estas actividades se realizard en horario de clase y en las aulas
asignadas al grupo. Estas pruebas de ejecucién de tareas se realizaran de manera individual o en grupo (en
funcién de su naturaleza) y suponen el 30% de la calificacién (3 puntos).

En todas las pruebas sera necesario obtener un minimo de 3 puntos (sobre 10) para poder afiadir la
puntuacion al resto de actividades evaluables. Las fechas concretas de la realizacién o entrega de cada
actividad asi como la de la realizacién de las pruebas escritas se comunicaran al alumnado con suficiente
antelacién y se publicaran en el Anillo Digital Docente de la Universidad de Zaragoza, ADD,
https://moodle2.unizar.es/add/.

2. Evaluacion Global: El estudiante que no opte por la evaluacién continua, que no supere la asignatura
mediante la evaluacién continua o quiera mejorar su calificacién, tendrd derecho a presentarse a la
evaluacién global consistente en una prueba escrita que se realizara en las fechas indicadas en el calendario
aprobado por el centro y la realizacién de un trabajo del tipo T1 presentado anteriormente. En concreto:

- Prueba escrita: Consistente en una prueba escrita sobre todos los temas de la asignatura. Supone el 80% de
la nota a alcanzar (8 puntos). De estos 8 puntos, 5 versaran sobre los contenidos tedrico-practicos vistos en la
asignatura (a través de respuestas cortas y/o de desarrollo relacionadas con casos o situaciones reales), y los
3 puntos restantes constaran de preguntas relacionadas con lecturas, ejercicios y casos practicos
consistentes en relacionar la teoria con situaciones o casos reales. Esta prueba se realizara en las fechas
indicadas en el calendario aprobado por el centro donde se imparte la asignatura.

- Trabajo 1 (T1): Consistira en la entrega de un trabajo sobre uno o varios de los temas vistos en clase. Los
resultados alcanzados se presentaran de forma escrita y oral tras la realizacién de la prueba escrita
correspondiente a la evaluacion global. Este trabajo se realizard de manera individual y supone el 20% de la
calificacion. No serd necesario realizar este trabajo si el alumno ya lo presenté como parte de la evaluacién
continua y obtuvo una calificacién superior a 3 (sobre 10).

Aquellos alumnos que mediante la evaluacién continua hayan alcanzado el 50% de la calificacién, no estan
obligados a acudir a la prueba global. No obstante, en primera convocatoria y caso de que el estudiante
utilice los dos sistemas de evaluacién, prevalecerd la mejor de las calificaciones obtenidas.

La evaluacién en segunda convocatoria se llevard a cabo exclusivamente mediante una evaluacién global



tal y como la que se ha descrito con anterioridad. De nuevo, no serd necesario realizar el trabajo del tipo T1 si
el alumno ya lo presenté en alguno de los sistemas de evaluacién de la primera convocatoria y obtuvo una
calificacion superior a 3 (sobre 10).

Criterios de evaluacion

A continuacién se detallan los criterios de evaluacién para cada actividad:

- Pruebas escritas: Se valorara la adecuacién de las respuestas a las preguntas realizadas asi como las justificaciones
realizadas por el alumno. Por ello, para obtener la puntuacién maxima en cada pregunta, no sélo se debe de dar la
respuesta adecuada sino que ademas ésta debe estar correctamente justificada y relacionada con la informacién
proporcionada en los enunciados.

- Trabajo 1 (T1): Se valorard la dificultad del tema a tratar, las fuentes de informacién consultadas, la calidad del contenido,
el grado de profundidad en la investigacién del tema, estructura y coherencia, la presentacién escrita del trabajo (gramatica
y ortografia adecuada, etc.) y su defensa oral (habilidades comunicativas y expositivas). El 80% de la nota del trabajo se
basard en el informe escrito y el 20% en su presentacién oral. El trabajo debe seguir la siguiente estructura:

- Introduccién: Donde se justifique la eleccién de la empresa, se describa brevemente la misma, se planteen los objetivos
del trabajo y se indiquen los contenidos del mismo.

- Desarrollo: Donde se analice el aspecto o aspectos de la estrategia de marketing de la empresa elegida.

- Conclusiones: Donde se resuman los principales resultados obtenidos y se expongan recomendaciones para la empresa.

- Trabajo 2 (T2): Se valorara la puesta en practica de los contenidos tedricos vistos en la asignatura, haciendo referencia
siempre que sea posible a la informacidn incluida en los casos practicos, y la participacién en el debate en clase para su
resolucion.

Actividades y recursos

Presentacion metodoldgica general

El proceso de aprendizaje que se ha disenado para esta asignatura se basa en lo siguiente:

La combinacién de lecciones magistrales participativas, el trabajo cooperativo, la resolucién de problemas y casos practicos,
asi como la discusién y reflexién de textos y lecturas.

Actividades de aprendizaje programadas (Se incluye programa)

El programa que se ofrece al estudiante para ayudarle a lograr los resultados previstos
comprende las siguientes actividades...

1:
Actividades de aprendizaje programadas:

1. Clases magistrales participativas: proporcionaran los conocimientos tedricos necesarios, acompafidandose
de ejemplos practicos que faciliten la comprensién y aplicacién de los conceptos estudiados. En estas
sesiones se abordaran los siguientes contenidos:

Introduccién al marketing

Introduccién al comportamiento de compra del consumidor

Introduccidn a la investigacién de mercados

Decisiones sobre producto

Decisiones sobre precio

Decisiones sobre distribucién

. Decisiones sobre comunicacion

2. Resolucién y presentacién de problemas y casos practicos, elaboracién y presentacién de trabajos,
discusion de temas de actualidad, comentario de lecturas y actividades interactivas. Se contempla la
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realizacién de estas actividades tanto dentro como fuera del aula, asi como de forma individual y/o en
grupo.

3. Actividades tutelares: se podran supervisar los trabajos realizados por los estudiantes, aclarar dudas sobre
los contenidos tedrico-practicos de la asignatura y/o realizar practicas concretas aplicadas a los contenidos
tedricos.

4. Trabajo auténomo: incluye actividades de estudio de los contenidos tedricos y practicos, resolucién de las
actividades practicas, realizacién de trabajos individuales y/o en grupo, bldsqueda y analisis de informacién,
entre otros.

5. Actividades de evaluacién

PROGRAMA DE LA ASIGNATURA

Programa de teoria

TEMA 1. Introduccién y conceptos basicos de Marketing
1.1.  Concepto de marketing

1.2.  Nociones basicas de marketing

1.3.  Instrumentos de marketing

1.4.  Funciones del marketing en la empresa

1.5.  Evolucién en la orientacién de la empresa

1.6.  Preguntas de discusién

TEMA 2. El comportamiento del consumidor

2.1. El mercado y el consumidor. Conceptos bésicos

2.2. Proceso de decisién de compra

2.3. Factores que influyen en el comportamiento de compra del consumidor
2.4. Segmentacion de mercados

TEMA 3. Introduccion a la investigacion de mercados
3.1. Concepto de Investigacién de Mercados. Utilidad y aplicaciones
3.2. Fases de una investigacién de mercados

3.3. Clasificacién y tipologia de los estudios de mercado

3.4. Fuentes de informacién

3.5. Técnicas de Investigacion de Mercados

TEMA 4. Decisiones sobre producto

4.1. Definicién de producto

4.2. Clasificacién de productos

4.3. Decisiones sobre el producto

4.4, Desarrollo de nuevos productos

4.5. Ciclo de vida del producto

4.6. Cartera de productos

TEMA 5. Decisiones sobre precio



5.1.

5.2.

5.3.

5.4.

Precio como instrumento de marketing
Factores determinantes del precio
Métodos de fijacién de precios

Estrategias de precios

TEMA 6. Decisiones sobre distribucion

6.1.

6.2.

6.3.

6.4.

6.5.

Concepto y funciones de la distribucién
Canal de distribucién

Seleccion del canal de distribucién
Modalidades de distribucién

Principales tendencias en Espafa

TEMA 7. Decisiones sobre comunicacion

7.1.

7.2.

7.3.

7.4.

7.5.

7.6.

Concepto e instrumentos
Venta personal
Promocién de ventas
Relaciones publicas
Publicidad

Estrategia de comunicacién

Programa de practicas

Practica 1 TEMA 1: Orientacién al mercado: el caso de Aquarius

Practica 2 TEMA 2: Nespresso y la piramide de Maslow

Practica 3 TEMA 3: Evaluacién de cuestionarios (l)

Practica 4 TEMA 3: Evaluacion de cuestionarios (I1)

Practica 5 TEMA 4: Blsqueda de nombre de marca

Practica 6 TEMA 4: Catas ciegas vs. Catas descubiertas: El poder de los atributos extrinsecos del producto.
Practica 7 TEMA 5: Ejercicios sobre fijacién de precios (I)

Practica 8 TEMA 5: Ejercicios sobre fijacién de precios (I1)

Practica 9 TEMA 6: Nuevas tendencias de distribucién en el sector de la alimentacién: Franquicia, Internet.
Practica 10 TEMA 6/7: Merchandising.

Practica 11 TEMA 7: Estilos publicitarios en la empresa agroalimentaria.

Planificacion y calendario

Calendario de sesiones presenciales y presentacion de trabajos

[SEMANA [LUNES IMARTES |




SEMANA 1 (15-sept)

Presentacion

TEMA 1 teoria

SEMANA 2 (22-sept)

TEMA 1 teoria

TEMA 1 practica

SEMANA 3 (29-sept)

TEMA 2 teoria

TEMA 2 practica

SEMANA 4 (6-oct)

TEMA 3 teoria

TEMA 3 practica

TEMA 3 practica

SEMANA 6 (20-oct)

EVALUACION E1

TEMA 4 teoria

SEMANA 7 (27-oct)

TEMA 4 practica

TEMA 4 teoria

(
(
(
(
SEMANA 5 (13-oct) |FESTIVO
(
(
(

SEMANA 8 (3-nov) |TEMA 4 teoria
SEMANA 9 (10-nov) |TEMA 5 teoria
SEMANA 10 (17-nov)|TEMA 5 teoria
SEMANA 11 (24-nov)|TEMA 6 teoria

SEMANA 12 (1-dic) |TEMA 6-7 teoria TEMA 6-7 practica
SEMANA 13 (8-dic) |TEMA 7 teoria TEMA 7 practica
(
(

TEMA 4 practica
TEMA 5 practica
TEMA 5 practica
TEMA 6 practica

SEMANA 14 (15-dic) |[EVALUACION E2 SEGUIMIENTO TRABAJOS
SEMANA 15 (12-ene)|PRESENTACION TRABAJOS|PRESENTACION TRABA)JOS

Este calendario es aproximado y podrd variar en funcién de cdmo se desarrollen las clases y las necesidades del grupo. En
cualquier caso, el calendario y la programacion de las sesiones tedricas y practicas de la asignatura, asi como el calendario
de las distintas evaluaciones y entrega de trabajos serd comunicado a los alumnos con la suficiente antelacién a través del
Anillo Digital Docente de la Universidad de Zaragoza, ADD.
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