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|. Datos de identificacion

Licenciatura Ingeniero Agronomo en Floricultura 2004

Unidad de aprendizaje

Comercializacion Internacional de

Ornamentales Clave L 43668

Carga académica 2 0 2 4
Horas tedricas Horas practicas Total de horas Créditos
Periodo escolar en que se ubica | 1 2 3 4 5 6 8 9
Seriacion Ninguna Ninguna
UA Antecedente UA Consecuente

Tipo de Unidad de Aprendizaje
Curso

Seminario

Laboratorio

Otro tipo (especificar)
Modalidad educativa

Escolarizada. Sistema rigido

Escolarizada. Sistema flexible

No escolarizada. Sistema abierto

Formacién comuin
T.S.U en Arboricultura 2012

Industrial 2003
Formacion equivalente

T.S.U en Arboricultura 2012
Fitotecnista 2003

Industrial 2003

Curso taller

X | Taller

Practica profesional

No escolarizada. Sistema virtual

X | No escolarizada. Sistema a distancia

Mixta (especificar)

Fitotecnista 2003

Unidad de Aprendizaje
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[l. Presentacién

Valorar la importancia de poner en practica cotidiana la comercializacion de
ornamentales a nivel internacional con responsabilidades, actos y juicios en el
proceder profesional para lograr una formacion integral.

Para ello es importante resaltar la necesidad de la comercializacion de
ornamentales en otros paises, asi como un marco comercial que guie las
diferentes formas y procesos de formacion de los estudiantes, asumiendo que
como profesionales nos encontramos inmersos a un mundo global.

Por tanto, el profesional en si diario vivir no solo confronta problemas con
relacion a su profesion, sino también con el mercado internacional que le
rodean, esto hace que en repetidas ocasiones y muchas veces se comentan
errores consciente o inconsciente en la venta de sus bienes o servicios.

Los profesionales calificados se encuentran con dilemas al momento de realizar
sus productos ya que, son estos quienes ofrecen diferentes tipos de flores,
desarrollan nuevos productos, tecnologias, elaboran estrategias de
comercializacion y abren nuevos mercados en el mundo. Asi sus decisiones
influyen en el ambiente, las condiciones de trabajo y los consumidores finales.
De ahi la necesidad del profesionista por justificar cada decision tomada al
momento de considerar un nuevo punto de distribucion.

La inclusion de una unidad de aprendizaje que aborde la dimensién de la
importancia de la comercializaciébn se deriva de los cambios globales que
comenzaron a hacerse mas evidentes después de la segunda mitad del siglo XX
y que planteaban a la educacion la tarea de formar profesionales componentes
en el manejo pertinente de su practica profesional, con relacion a la realidad
actual de sus distintos ambitos de desempefio y que manifieste desde el aula, un
crecimiento en sus dimensiones comerciales para un buen desempefio de su
profesion.

[ll. Ubicacién de la unidad de aprendizaje en el mapa curricular

Nucleo de formacién: | Integral

Area Curricular: Socioecon6micay Administrativa

Caracter de la UA: Obligatorio
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IV. Objetivos de la formacion profesional.
Objetivos del programa educativo:

Formar integralmente un profesional que estudie, analice, interprete y proponga
alternativas de solucién a la problematica limitante de la produccion, abasto,
distribucion y comercializacion de productos agropecuarios que satisfagan las
necesidades de desarrollo, proporcionando al estudiante los conocimientos y el
fortalecimiento de habilidades, destrezas y actitudes necesarias que le permitan
afrontar con éxito la planeacion, disefio y operacion de un sistema de produccion
floricola y la comercializacion de sus derivados, con un enfoque integral
sustentable y con pensamiento humanistico, critico y propositivo.

Objetivos del nacleo de formacion:

Se plantea orientar al estuante hacia cierto nivel de especializacion dentro de las
lineas de acentuacion que son: Produccién ornamental, Administracion Floricola y
Ecologia Ornamental.

Objetivos del area curricular o disciplinaria:

Manejar los sistemas floricolas sustentablemente reconsiderando aspectos
sociales, culturales y econdmicos que inciden sobre los recursos naturales y que
propician el desarrollo arménico de los pueblos.

Implementar proyectos productivos con vialidad social, técnica y de inversion que
posibiliten la integracion de los diferentes sectores de la poblacion al terreno
productivo.

Posibilitar la creatividad en el desarrollo de trabajos individuales o grupales,
apoyandose en el empleo y manejo del método cientifico para asegurar que las
tareas lleven secuencia y orden légico.

Proporcionar los conocimientos necesarios en el ambito administrativo y legal que
asegure la obtencién de mayores y mejores beneficios econémicos.

V. Objetivos de la unidad de aprendizaje.

Identificar los principales problemas del sector floricola y comprender la
importancia de efectuar la comercializacion internacional que es fundamental el
desemperio profesional, despertando el interés por actuar conforme a un marco
globalizado basado en una necesidad actual respecto a su funcion como agente
de cambio, que le permitan en un futuro mejorar su entorno.
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VI. Contenidos de la unidad de aprendizaje y su organizacién

Unidad 1. Estudio de mercado
Objet'ivc_): Definir el numero de individuos, empresas u otras entidades
econdémicas
1.1 Diferencia entre estructura de mercado, tamafio del mercado y
comercializacion
1.2 Identificacion del producto o servicio y naturaleza del lanzamiento
1.3 Analisis de la demande
1.4 Analisis de la oferta
1.5 Tamafo del mercado
1.6 Comercializacion
1.7 Costo del cultivo

Unidad 2. Exportacion de Ornamentales
Objetivo: Aprovechar oportunidades de los tratados de libre comercio y acuerdos
de complementacion economica. México, plataforma de exportacion como
exportar y a donde exportar

2.1 Contar con productos competitivos

2.2 Ser una empresa competitiva

2.3 Conocimiento del mercado

2.4 Comercializacion y canales de distribucion

2.5 Efectuar promocion del producto

2.6 Definir el precio del producto

2.7 Determinar cuales son los aranceles y regulaciones no reglamentarias.

2.8 Determinacion del envase y embalaje

2.9 Definir el equipo de transporte

Unidad 3. Guia para exportan
Objetivo: Caracterizacion de la forma de comercializacion al responder a las
necesidades de los paises demandante de productos ornamentales

3.1 Contrato y solucién de controversias

3.2 Formas de pago
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3.3 Agente aduanal y pedimento de exportacion

3.4 Facturacion

3.5 Seguros

3.6 Documentos basicos en el proceso de exposicion

Unidad 4. Socios Comerciales
Objetivo: Identificar y caracterizar informacion basica acerca de nuestros
principales socios comerciales en materia ornamental
4.1 Acceso a mercados
4.2 Reglas de origen
4.3 Normas
4.4 Servicios de inversion
4.5 Tratado de libre comercio
Ameérica del Norte
Union Europea
Asociacion europea de libre
Comercio
Triangulo del norte
Costa Rica
Nicaragua
Bolivia
Chile
4.6 Acuerdo de Complementacion Econdmica con:
Bolivia
Chile
Uruguay
Argentina
Brasil
Israel
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VII. Sistema de evaluacién

Participacion en

Dialogos. ... 10%
Discusiones.........c.oviiiiiiiiii 10%
Subtotal......ccooi 20%
Reportes de trabajos (analisis conceptual)............... 40%
Trabajofinal..........ccoooiiiii 40%
Total. 100%

VIII. Acervo bibliografico

Guia de la formulacién y de proyectos de inversion. Nacional Financiera, S. N. C.,
Direccion de comunicacion social. Apartado postal 20.800, 01020, México. D.F.
www.bancomext.com

http://www.bancomext.com

http://www.centrodisefio.com

http://www.economia.gob.mx/?P=29

Centro de servicios y capacitacion al comercio exterior de BANCOMEXT: Blvd.
Adolfo Ruiz Cortinez No 4284, Col. Jardines del Pedregal C. P. 14210 México, D.
F.

E-mail. bancomect@bancomext.gob.mx
WTC 54-88-28-93, 56-52-90-33

Centro Promotor de Disefio México, Insurgentes Sur 1855, piso 10 y 8, Col.
Guadalupe Inn C. P.01020 México, D. F.

TEL. 56-62-97-90 fax. 56-62-41-69
http://www.centrodisefio.com
e-mail: info@centrodisefio.com

Comisién Mixta para la promocién de las exportaciones (COMPEX). Secretaria de
Economia Insusrgentes Sur 1940,10 piso Col. Florida. C. P. 01030 México D. F.

TEL 52-29-61-00 Ext. 3865 y 3866
Fax 52-29 61 09
http://www.contactopyme.gob.mx


http://www.contactopyme.gob.mx/
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Centro de servicios y capacitacion al comercio exterior de BANCOMEXT. Blvd.
Adolfo Ruiz Cortines No. 4284, Col. Jardines del Pedregal. C. P. 14210 México, D.
F.

TEL. 54 49 90 00 y 54 49 06 00

Fax. 54 499030y 28

Direccién General de Servicios al Comercio Exterior. Secretaria de Economia
Insurgentes Sur 1940, P. B. Col. Florida. C. P. 01030 México, D. F.
Atencion al publico de 9:00 a 14:00 hrs.

Tel. 01 055 52 29 61 00

http://www.economia.gob.mx/?P=718

BANCOMEXT

Periférico Sur 4333 ler piso Poniente,

Col. Jardines en la Montafia

México, D. F. C. P. 14210 México

Tel. 55 54 49 91 56

Fax 55 54 49 90 78



