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. IDENTIFICACION DE LA ASIGNATURA.

1.1. Nombre de la Asignatura: Mercados Agropecuarios.
1.2. Cétedra: Comercializacion.
1.3. Carrera: Agronomia.

1.4. Departamento: Economia, Desarrollo y Planeamiento Agricola.
1.5. Aio lective: 2008.

2. CARACTERISTICAS DE LA ASIGNATURA.

2.1. Ubicacién de la materia en el plan de estudios:

Cuarto afio del Ciclo Profesional

2.2. Duracion:

Cuatrimestral

2.3. Profesor responsable y equipo docente:

El cuerpo docente esta integrado por los siguientes Profesionales:

Abogada Msc. Susana Formento. Profesora a Cargo.

Ing. Graciela Gonzalez. Candidata Magister UBA, Jefe de Trabajos Practicos Semi.
Ing. Ana Maria Di Julio. Candidata Magister UBA. Jefe de Trabajos Practicos Semi.
Ing. Magister UBA. Hernan Palau. Jefe de Trabajos Practicos Ad Honorem.

Ing. Sebastian Senesi. Candidato Magister UBA.. Jefe de Trabajos Practicos Ad
Honorem.

Lic. Consolacién Otaifio. Candidata Magister UBA. Ayudante 1 Simple.

Ing. Evangelina Dulce. Candidata Magister UBA. Ayudante 1? Simple.

Docentes Invitados:

Lic. Enrique Erize. Expositor Invitado. Novitas S.A. '

Ing. Diego de la Puente. Expositor Invitado. Novitas S.A.
Sr. Jorge Ax Elicegui. Global Agro S.A.

Sr. Federico Ocampo. Expositor invitado. Mercado Central

Alumnos pasantes:

Fernando Mogni (LEAA)
Facundo Neyra (LGA)

Romina Pizzorno (Ing. Agr.)
Maria José Picone (1LGA)
Cristian Arigtiel (LEAA-Junin)

2.4. Modalidad:
Tebrico-practica presencial. El proceso de aprender y de ensefiar esta inscripto en el

marco conceptual y operativo de la didactica de Pichon Riviere desarrollada en torno a
grupos operativos centrados en la tarea’.

' El equipo de profesionales de Novitas S.A., coordinados por el Lic. Enrique Erize, tiene a cargo la materia de Negocios de
Commoditties del Programa de Agronegocios y Alimentos de la FAUBA. Los Docentes Invitados incluyen un Convenio de
Cooperacion con Novitas S.A. consultora lider del medio focal, ¢specializada en mercados de futuros y opciones.
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2.5. Carga horaria para ¢l alumno:

48 birs. en el cuatrimestre (3 hrs. semanales).

3. FUNDAMENTACION

3.1. El objetivo de la comercializaciéon en 14 curricula del Ingeniero Agrénomo.

“La FAUBA tiene como vision liderar la generacion, circulacion, distribucion y
aplicacion de los saberes agronomicos (cientificos, tecnologicos y téenicos) en el
espacio propio que se da en la interaccion entre el sistema social y el sistema natural,
asumiend03 la sustentabilidad y los principios éticos como ejes conductores de su
accionar’”.

De la vision de la FAUBA se desprende que las interacciones sociales que evolucionan a partir
de la interaccién entre lo social y la naturaleza son claramente uno de los ejes de la misma. Esa
interaccion serd abordada desde el nicleo central de la nueva economia institucional: los costos
de transaccion. Ademds dicha aproximacion desde la teoria economica se implementara con la
nueva conceptualizacion de los agronegocios.

El marco teorice de los agronegocios desde una aproximacion sistémica caracteriza al sistema
agroalimentario con un “nexus de transacciones”, que se organiza como sistema de valor para
satisfacer consumidores. El sistema incluye la investigacidén y desarrollo, atraviesa el agro, la
industria, y el comercio, y finalmente al consumidor. El nucleo duro del marco tedrico esta
constituido por el estudio de la estructura, el funcionamiento y las alternativas de intervencion
en los espacios de transaccion, las interfaces de intercambio del sistema. Las transacciones se
presentan bajo la forma del mercado, de los contratos y de las distintas alianzas y
coordinaciones que finalizarian en la integracion vertical o la firma.

El marco tedrico evoluciona de la original propuesta de Goldberg y Davis (1957, 1968) del
concepto de Agribusiness. Incotpora la aproximacion de la escuela de la organizacion industrial
francesa de la filiere, la adaptacion del distrito marshalliano de la escuela italiana de Jos distritos
agroindustriales y finalmente el concepto de red de empresas. Se toma como modelo de anélisis
al modelo coasiano de agronegocios —nexus de contratos en sentido amplio— que define como
unidad de analisis la transaccion y como campo de aplicacion los espacios de transacciones de
los distintos conjuntos sistémicos: la cadena, el distrito o la red.

El marco conceptual de referencia mencionado se aplica en el andlisis operativo de los dos
grandes grupos estratégicos de agronegocios: commoditties y especialidades®. El foco del curso
esta constituido por el estudio de las alternativas de intervencion en los espacios de transaccion
de cada grupo. En el grupo estratégico de commoditties el espacio de transaccién destacado es
el mercado, la oferta, la demanda y la formacién de precios, y fundamentalmente las alternativas
de arbitraje de riesgo. Por su parte, en el grupo estratégico de especialidades el espacio de
transaccion relevante es el contrato y las alianzas estratégicas, llegando desde la coordinacién a -
la integracion (firma).

La formacién tedrica y la aplicacion prictica se articularan con la situacion actual de las
transacciones en la realidad de los negocios. Se promovera el acceso a las distintas instituciones,
fuentes de informacion, agentes involucrados; y ademds, se privilegiard el estudio de casos
reales a través de entrevistas de campo.

? Enseitaje un concepto desarrollado por el Dr. Enrique Pichon Riviere en donde el ensefiar v aprender esta inscripto en ¢l marco del
aprender a aprender como un proceso inter.-relacional entre el docente, los alumnos, todos entre si en contacto con lo real. Todos
aprenden ensefande y todos ensefian aprendiendo. Quiroga 1986.

’ Agropaidea Cuademos Pedagogicos de la FAUBA . 1999.

*Ver Michaet Porter. Estrategias Competitivas.
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Es evidente que el Ingeniero Agrénomo en su ejercicio profesional en el Siglo XXI esta -
constantemente expuesto a los escenarios comerciales a los espacios de transaccién. No es un
espectador, es un actor claramente requerido por el mercado laboral.

Por lo tanto la inclusion con ese marco tedrico y didactico mencionado de los Cursos de la
Catedra de Comercializacion estan inscriptos en el centro de conflictos de la relacion entre el
sistema natural y €l sistema social que es el escenario de accidn historico de esta disciplina.

3.2. La countribucion de lo comercial en el perfil profesional.

Como se ha detallado anteriormente y se profundizard en puntos subsiguientes, la mayor
contribucion de lo comercial al perfil profesional del Ingeniero Agronomo esta directamente
relacionada con relacionarse con los negocios reales. La interaccién con el medio externo y
establecer una relacion continua de mutuo enriquecimiento habilita al futuro profesional a
interactuar dinamicamente en el espacio de intercambio, el espacio de las transacciones, el
espacio comercial. Espacio que constituye la articulaciéon clave entre el sistema natural y el
sistema social que diariamente confronta en la vida laboral y profesional esta disciplina.

e 4. OBJETIVOS GENERALES.

e Que el estudiante desarrolle una metodologia de investigacién —marco conceptual-y de
intervencion —esquema operativo—, para la resolucion, eficaz y eficiente, de las distintas
transacciones en el sistema agroalimentario.

e Que los alumnos desarrollen actitudes y aptitudes comerciales y por lo tanto estén en
condiciones de analizar e intervenir en los espacios de transaccion del sistema
agroalimentario sean dichos intercambios comerciales en las cadenas, las redes o los
distritos.

¢ Que los alumnos comprendan y modifiquen el escenario de encuentro entre los sistemas
naturales y sociales, focalizandose en lo comercial.

5. CONTENIDOS.

5.1. Contenidos minimos:

Mercados nacionales ¢ internacionales. Ventajas comparativas y competitivas. Funciones de la
comercializacién. Demanda y oferta de productos agropecuarios. Margenes. Comercio y
productos diferenciados. Mercados de referencia. Planificacion y gestion de la comercializacion.
. Mercados de futuros y opciones. Los bloques economicos regionales (MERCOSUR, NAFTA,
UE, otros). :

La presente alternativa parte de los contenidos minimos incluidos en el plan de estudios y
evoluciona a una concepcion que adapta la propuesta original a la realidad de los negocios
agroalimentarios’. La evolucién de los contenidos sigue un proceso de seleccién y una
secuencia: cognoscitivos, actitudinales y de procedimiento. Atraviesa las tres logicas del
curriculo universitario: la logica de las disciplinas, la logica de la profesiéon y la logica
pedagogica. El curso consta de tres MODULOS:

1. MODULO Buasico.

i Zé / En el MODULO basico se incluyen los conceptos tedricos para el abordaje de las distintas
: ¥ “modalidades de las transacciones —mercado, contratos y firma— en el sistema agroalimentario
definido como coasiano, como un “nexus de transacciones’.
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11. MODULQ de Aplicacion. ‘f :
a RN

En el MODULO de aplicacion se incorporan los conceptos tedricos para el analisis de los

espacios de transaccion, en el grupo estratégico de commoditties y en el grupo estratégico de
especialidades.

Ill. MODULO de Implementacion.

En el MODULO de implementacién se llevan adelante los contenidos del conocimiento, de la
actitud y los procedimientos para el desarrollo y presentacion del plan comercial en el mercado
interno o externo focalizandose en la dinamica de los espacios de transaccion.

1. MODULQO BASICO.

UNIDAD 1. Introduccion a la Economia de las Transacciones.
Introduccidn a la nueva economia y agronegocios alimentarios. Los aportes de: la
nueva economia institucional y la economia de los costos de transaccion, la economia
de la informacién y las transacciones, la economia de los derechos de propiedad y las
transacciones; y la teoria de los contratos, transacciones en sentido amplio.

UNIDAD 2. Coase y “Nexus de Transacciones”.
El sistema coasiano de agronegocios: nexus de contratos o nexus de transacciones.
Sistemas y subsistemas. La coordinacién y gobernancia en los sistemas. Las
transacciones. El intercambio, las transacciones y la comercializacion. Estructura de
gobernancia y transacciones: Mercado, Contratos e Firma.

UNIDAD 5. El Sistema Agroalimentario como Nexus de Transacciones.

Sistemas, subsistemas agroalimentarios: nexus de transacciones o contratos en sentido
amplio. Sistemas multi-locales en el marco de la globalizacion/localizacion.
Alternativas de coordinacién estratégica y de gobernancia. Las transacciones en
sistemas agroalimentarios: mercados, contratos e integracion vertical. Las
transacciones en . sistemas agroalimentarios: T1 (R&D-insumos), T2 (insumos-
agricultura), T3 (agricultura-industria), T4 (industria-comercio minorista/comercio
internacional). Unidad de analisis : la transaccion. Campo de andlisis: cadenas, redes
o distritos. Nivel de analisis, meso-sistemas, sistemas, subsistemas o subsistemas
estrictamente coordinados. Grupo estratégico de commoditties, caracterizacion y
atributos; qué, como y para quién. Grupo estratégico de especialidades,
caracterizacion y atributos; qué, cémo y para quién.

UNIDAD 4. Estudio e Intervencion en los Espacios de Transaccion.
La intervencion en los espacios de transaccién en los distintos subsistemas.
Estrategias de negocios y politicas publicas. Caso de commoditties. Caso de
especialidades.  Coordinacion de  sistemas —cadenas, redes o distritos
agroalimentarios— via las distintas alternativas: mercado, contratos o firma. Ventajas
comparativas y ventajas competitivas. La competitividad y las transacciones: el

criterio  de remediabilidad. Path dependence. Benchmarking multi-local. La
! 7‘5 K innovacion institucional, organizacional y tecnoldgica en los espacios de transaccion
gt a nivel global y local. Co-innovacion inter-activa. Disefio. Cooperacién y conflicto en

los espacios de transaccion de los sistemas agroalimentarios. Acciones asociativas
locales y multi-locales.
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1. MODULO DE APLICACION

UNIDAD 5. El Entorno Institucional y Organizacional.
Mercados de concentracion de frutas, hortalizas y hacienda. Bolsas de Cereales.
Mercados de Futuros y Opciones. Ronda Uruguay del GATT, la OMC: SPS y TBT.
CODEX. Bloques economicos: MERCOSUR, NAFTA, UE. Subsidios a la
produccion, a las exportaciones: Acceso a mercado, cuotas, tarifas, etc. Dumping.
Balanza de pagos. Teoria clasica del comercio internacional.

UNIDAD 6. Las Transacciones en el Grupo Estratégico de Commodities.
Las transacciones en commodities. Los mercados. Estrategia 'y claves competitivas.
Identificacién de los espacios de transaccion, estructura y funcionamiento. Circuitos y
canales de comercializacion. Demanda, oferta y formacion de precios. Estructura,
funcionamiento y desempeiio de los mercados. Canales comerciales. Funciones de la
comercializacion. Caso carnes y caso granos. Mercados de concentracion, Liniers.
Venta de ganado en pie, remates feria, consignatarios, ventas directas. Bolsas de
Cereales. Mercados de Futuros y Opciones. Operaciones primarias y secundarias.

- Contratos Camara. Contratos Gafta y Fosfa. Convenios entre partes. Planes canje.
- CODEX, SPS, TBT, Normas MERCOSUR.

UNIDAD 7. El Concepto Proveedor - Cliente, Espacios de Intercambio.
El analisis de las relaciones de interdependencia en las transacciones en las distintas
interfaces: T1 (R&D-insumos), T2 (insumos-agricultura) ,T3 (agricultura-industria),
T4 (industria-comercio minorista/comercio internacional). El concepto de proveedor
cliente, red de proveedores. El rol. de la agroindustria, la exportacién y el
supermercado como coordinadores en el sistema agroalimentario. El mercado global,
el mercado local, en sintesis el mercado multilocal.

UNIDAD 8. Las Transacciones en el Grupo Estratégico de Especialidades

Las transacciones en especialidades. Los contratos. Estrategia y claves competitivas.
Identificacion de los espacios de transaccion, estructura y funcionamiento. Demanda
y oferta. Circuitosy canales de comercializacion. El supermercado. Diferenciacion de
productos 'y segmentacion de mercados. Instrumentos de diferenciacion propiedad
_intelectual y-aseguramiento y certificacién de la calidad. Identidad preservada y
trazabilidad. Marcas ‘e indicaciones geograficas. Sistemas de aseguramiento y
certificacion de la calidad. BPM, HACCP y Normas ISO. Certificaciones de
conformidad, productos orgdnicos.

NV UNIDAD 9. El Consumidor.

Comportamiento del consumidor, aspectos culturales, sociales, econdmicos,
personales y psicologicos. La piramide de Maslow. Habitos de compra: necesidades,
la_eleccion, la decisién, el lugar y tiempo, el consumo y el post consumo. Valor y
satisfaccion del consumidor. Investigacion de mercados. Segmentacion de mercados.
Mercados masivos y nichos, individualizacion masiva. Consumidor global y local.
Segmentacién geografica, demografica, psicografica, y de comportamiento.
Consumerismo, ética y responsabilidad.

HI. MOCDULO DE IMPLEMENTACION

é;/(:x UNlDAD 10. Los Mercados de Commoditties 1.

i Mercados de granos. Plan comercial. Almacenaje. Acondicionamiento. Logistica y
transporte. Andlisis de precios y alternativas comerciales. Operaciones con el acopio,
fa industria y la exportacién. A precio hecho de mercado dispontible, a fijar, CIF,
FOB, FOT. Casos. Mercados de ganados y carnes. Liniers, Venta directa,
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consignatarios y otras alternativas. Mercado interno y exportaciéon. Grupos de.
productores. Casos. '

UNIDAD 11. Los Mercados de Especialidades I.
Mega - marketing: las politicas publicas, la opinién publica. Marketing estratégico.
Probar, particionar (segmentacion), priorizar (target), posicionar. Estrategia costos o
diferenciacién, del lider, del seguidor, del “challenger” y de nicho. Matriz FODA.

Plan de marketing. Marketing operativo. Producto, precio, plaza y promocion.
Marketing mix. Mérgenes. Casos.

UNIDAD 12. Los Mercados de Commoditties II.
Mercados de granos. Mercados a término de futuros. Contrato de futuros. Compra
venta de futuros. Opciones, put & call. Compra venta-de put & call. Cobertura de
riesgo. Warrants, pre-financiacion de exportaciones. Margenes. Casos.

UNIDAD 13. Los Mercados de Especialidades II.
Andlisis de las necesidades y de cartera de productos en el mercado. Andlisis de
o atractivo y de competitividad. Matriz BCG. Analisis de rivalidad. Nocion de rivalidad
‘ amplificada. Nuevos competidores. La amenaza de productos sustitutos. El poder de
negociacion de los clientes y proveedores. Las fuerzas de Porter y el diamante de

Porter. Formas colectivas de marketing, marketing de cadenas, marketing de distritos
etc. Casos.

6. METODOLOGIA DIDACTICA.

El curso se organizara en 14 (catorce) modulos tedrico-practicos de tres horas semanales de
asistencia obligatoria. De tal manera el curso se desarrolla en catorce semanas, en tres
comisiones; cubriendo tres turnos: mafiana, tarde y noche.

Las primeras dos horas de la Unidad sera destinada al aporte de elementos tedricos. Previamente
se entregara material de lectura, con posterior evaluacion, antes de iniciar la Unidad respectiva.
La ultima hora se destinaran al debate, a la ejercitacion practica, andlisis de casos y preparacion
de la monografia -del plan de marketing (Ej.: de especialidades) o plan comercial (Ej.: de
cobertura de riesgo en el MAT)-.

Es decir la metodologia didactica se focaliza en de-construccién y en la re-construccion de
los modelos mentales individuales y colectivos (esquema referencial y operativo) a partir
del enseitaje tomando como ejes:

* La clase magistral

* El método de caso

* El “debate abierto interdctivo”

* La monografia, field trip o investigacion de campo

El proceso de ensefiar y aprender se articula en torno a la tradicional clase magistral como
disparador inicial, al método de caso como facilitador de la de-construccioén y al “debate
abierto interactivo” que orienta y facilita la re-construccion. E]l debate abierto es clave para
el identificar la singularidad de los distintos modelos mentales individuales o colectivos.

- El soporte bibliografico de las entregas o de la bibliografia ampliada sostiene no solo la
tlase magistral sino la participacién activa de los alumnos en el método del caso o el
“debate abierto interactivo”.
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La monograﬁa‘S que se desarrolla durante el Curso y que se presentan en el Seminario é?e,
Comercializacién de Fin de Curso cumplen las veces de field trip o investigacién de campo. Se.
focalizan en estudiar y plantear distintas alternativas de intervencién en espacios .‘
comerciales o de transaccion reales. Constituye la “verdadera hora de la verdad” del

proceso de ensefar y aprender, de la interaccion docente-alumno y de la productividad
grupal e individual de los cursantes. ’

6.1. Trabajos practicos. Monografia y seminario de comercializacion.
Los Trabajos Practicos y la Monografia atraviesan las distintas unidades de los diferentes

modulos. Finalmente las distintas unidades, los trabajos practicos y la monografia convergen el
Seminario de Comercializacion que constituye la sintesis del proceso de ensefiar y aprender.

En dicho Seminario de fin de Curso se presentan y evalian de los trabajos practicos. Los
trabajos se clasifican de la siguiente manera: Estudio de Caso (es un estudio de una empresa o
un sector agroalimentarios a la luz del NENA); Estudioc de Mercado (es un estudio de posibles
mercados futuros para un sector, una empresa, un producto, agroalimentarios); Plan de
Marketing (es un analisis desde el Marketing Estratégico y el Marketing Operativo de: sector,
red, cadena, distrito, empresa, producto relacionado con los agronegocios y/o los
agroalimentos); Estudio de Campo, Plan de negocios y comercial de un emprendimiento
existente o futuro; Mercado Laboral del Ing. Agr./Lic. en Economia/ Lic. en Alimentos (es un
analisis de cdmo se adecua la oferta de futuros profesionales a la demanda actual de los mismos)
y Sub-consumo / Trueque / Outlet Masivo (es un analisis de como es la forma de comercializar
en cualquiera de estas tres nuevas formas de comercializacién en sectores de bajos ingresos o
situaciones de sub-consumo).

La primera aproximacion practica constara en una introduccién a la investigacion de mercado
en las primeras clases. Los alumnos definiran su preferencia para desarrollar el trabajo. La
conformacién de los grupos de trabajo se orientara a promover la actividad individual en el
contexto grupal. El énfasis estara en la investigacién de campo de operadores comerciales y
operaciones comerciales reales a través de entrevistas y visitas. Los grupos no solo definiran su
objetivo grupal sino que ademas cada participante serd responsable de un capitulo de la
presentacion final. Finalmente el ajuste, presentacion y evaluacion de los respectivos planes
tanto en el ambito grupal como individual.

Las monografias se presentaran en un Seminario de Comercializacién de Fin de Curso de un dia
— de duracién. En el transcurso del mismo todos los grupos presentaran al conjunto de los
| estudiantes de todos los turnos de todas las bandas horarias la respectiva monografta en una
sintética exposicion de diez minutos. En dicha Jornada se evaluaran las mejores exposiciones
que accederan a una pasantia rentada en empresas agroalimentarias nacionales radicadas en
distintas economias regionales.

7. FORMAS DE EVALUACION.

La acreditacion del Curso sera por promocion. El Régimen de Promocion sin Examen Final sera
consecuencia del promedio de tres evaluaciones parciales (siete puntos minimo en cada tipo de
evaluacion) que deberan promediar los 7(siete) puntos o mas. A partir de 4 (cuatro) puntos hasta
6 (seis) puntos: regulares; menos de 4 (cuatro) libre. (Evaluacion sumativa).

W
¢
\’xﬁ. : Ademas, los alumnos deben cumplir con los siguientes requisitos:

¢ Contenido de la Monografia: Carétula (Cétedra, Tema, Docentes, Integrantes del Grupo, Afio de cursada), indice, Abstract,
Palabras Claves, Resumen Ejecutivo, y finaimente la Introduccién, el Objetivo, la Metodologia, ¢l Desarrollo y las Conclusiones.
Bibliografia. VER INSTRUCTIVO MONOGRAFIA.
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1. Requisito de un 75% de asistencia presencial para la promocion de la asignatura.

2. Evaluacion semanal, sobre lectura tedrica obligatoria. E! promedio de esta calificacion
semanal constituira la nota de concepto del alumno.

3. Evaluacion a través de dos exdmenes parciales.

4. Evaluacion de la presentacion monografica grupal —escrita y oral-. Exposicion en el
Seminario de Comercializacion de Fin de Curso.

8. BIBLIOGRAFiA

8.1. REFERENCIAS BIBLIOGRAFICAS OBLIGATORIAS. (Entregas Publicadas por el
CEABA).

FOTOCOPIADORA DEL CEABA:

Ordofiez, Héctor. et al Programa del Curso Mercados Agropecuarios FAUBA. (Ing.
Agr.)

Ordonez, Héctor. et al Programa del Curso Comercio Interne y Externo de Productos
Agropecuarios FAUBA. (LEAA)

Ordofiez, Héctor. et al Programa del Curso Comercializacién y Mercados de
Agroalimentos FAUBA. (LGA)

ENTREGA 1 CONSUMIDOR -CEABA-

Kotler P., Amstrong G. Mercadotecnia. Prentice Hall. Sexta Edicion. México 1996.
Capitulo 5, Pags. 157- 186 y Capitulo 9, Pags. 279-522.

Schmeichel N. Como hacer una investigacién de mercado I II IIl. Revista Mercado.
Octubre 1999, Noviembre 1999 y Diciembre 1999.

Revista Mercado. Radiografia del Consumo en la Argentina. Informe Mercado -
NIELSEN. Agosto 2001.

Palau, H. Segmentos de consumidores en la Argentina. Publicado en IAMA 2006

Palau, H. Caracteristicas del consumidor global. Publicacién interna de la Cétedra de
Comercializacion.

ENTREGA 2 NUEVA ECONOMIA INSTITUCIONAL -CEABA-

Ordéiiez, Héctor. Una teoria, tres modelos y tres casos en Argentina. Cétedra de
Comercializacion. Octubre 2002. .

Ordédiez, Héctor. GLOSARIO Nueva Economia y Negocios Agroalimentarios. Catedra
Comercializacion. Julio 2004.

Ordoficz, Héctor. Nueva Economia y Negocios Agroalimentarios. Catedra
Comercializacion. Agosto 2000.

ENTREGA 3 PORTER -CEABA-

Porter, M. Ventaja Competitiva. RE] CECSA. Bs As. 1991. Capitulo 1 Pags. 19-47 y
Capitulo 3 Pags. 51-78.

Porter, M. La Ventaja Competitiva de las Naciones. Vergara. Buenos Aires. 1990.
Capitulo 3

Porter M. Ser Competitivo. Deusto. Bilbao. 1999. Capitulo 7. Pags. 203 -288.

ENTREGA 4 EL CASO PRINEX, EL, CASO LOS GROBO Y EL CASO PROSAP
-CEABA-

Ordéiiez, Héctor. Estudio de caso: "Agronegocios, escenarios turbulentos, economias
emergentes, Argentina" El caso Los Grobo. Universidad de Buenos Aires - Texas A &
M University. Enero 2003.

Ordoiiez, Héctor. Estudio de caso: "Gestion -alternativa en la cadena de ganados y
carnes. El caso Prinex. Explorando los limites de la innovacion". VIII Congreso
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Uruguay. Julio 1998

PROSAP (Programa de Servicios Agricolas Provinciales). Estudio de Caso: "Desarrollo 3

Comercio de Productos no Tradicionales en la Provincia de Chaco. El Proyecto Piloto
Horticola"

ENTREGA 5 MARKETING -CEABA-

Fichas Marketing. Plan de Marketing: El marco conceptual -Wilensky A.-;
Posicionamiento como estrategia de diferenciacion -Wilensky A.-; Marketing de guerra
-Peralba R.-; Segmentacién de mercados: una exigencia del marketing -Usandizaga E.-
Cémo hacer un Plan de Marketing. Wilensky A. Parte I II [II. Revista Mercado. Abril
1999, Mayo 1999 y Junio 1999.

Lambin J.J. Marketing Estratégico. MacGraw Hill. Segunda Edicién. Madrid 1991.
Capitulo 13 Pags. 457-490.

ENTREGA 6 CARNES -CEABA-

Otario, Consolacion. El Funcionamiento del Mercado de Carnes. Catedra de Comercio.
Afio 2006.

ENTREGA 7 CALIDAD -CEABA-

GESTION DE LA CALIDAD Y DISENO DE ORGANIZACIONES. TEORIA Y
ESTUDIO DE CASOS. EDITORIAL PEARSON EDUCACION SA. MORENO-
LUZON, MARIA; PERIS, FERNANDO; GONZALEZ, TOMAS, 2001

Estrategia de negocios: La importancia de la certificacién de calidad.

DISENO ORGANIZACIONAL EN AGRONEGOCIOS - Las economias de segundo
orden logradas a partir de la implementacion de ISO 9001/2000. El Caso Bioceres.
Autores: Napolitano; Ordofiez; Senesi; Palau; Pérez San Martin; Delacre M.

ENTREGA 8§ MERCADO DE FRUTAS Y HORTALIZAS -CEABA-
Green, Radl Los Mercados Mayoristas: ;El Inicio de una Nueva Era?. Afio 2004.

ENTREGA 9 FUTUROS Y OPCIONES -CEABA-

Miro D., Bustamante A. Futuros y opc1ones en la empresa agropecuaria. Convenio
AACREA-Banco Rio.1997.

Miro D., Bustamante A. Erize E. Futuros y opciones en la empresa agropecuaria II.
Convenio AACREA-Banco Rio.1998.

Bibliografia Granos Mercados de Granos -Fotocopiadora del CEABA-
A confirmar

8.2. REFERENCIAS BIBLIOGRAFICAS GENERALES.

Bini F, Caruso L, Fernandez D, Gragnafini, Mas D, Silvestri L. Lecturas sobre comercializacién
de granos. Bolsa de Comercio. Ediciones Departamento de Capacitacion, Bolsa de
Comercio. Rosario. 1998.

Caldentey Albert P, Haro Giménez T., Titos Moreno A., Briz Escribano J. Marketing Agrario.
Segunda Edicion. Editorial Mundi Prensa. Madrid 1994.

Caldentey Albert P. Goémez Mufioz A. Economia de los Mercados Agrarios. Editorial Mundi
Prensa. Madrid 1993.

~Hull J. Introduccion a los mercados de futuros y opciones. Prentice Hall. Segunda edicion 1996.

Kotler P., Amstrong G. Mercadotecnia. Prentice Hall. Sexta Edicién. México 1996.

- Lambin J.J. Marketing Estratégico. MacGraw Hill. Segunda Edicién. Madrid 1991.
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Landrein M, Larosa A, Novelli M y Scotti L . Lecturas sobre comercializacion de granos 2.‘:'5_\

Bolsa de Comercio. Ediciones Departamento de Capacitacion, Bolsa de Comercio. Rosario.

1999.

Ordoéfiez, H. Analisis de Cambios con Impacto. Capitulo de La Reconversioén en el Campo.
Cambios con Impacto. SAGPYA. ISBN987-95237-2-4.257 pp. Marzo 1995 lra ED.
Febrero 1996 2nda ED.

Ordonez, H. Agronegocios y Denominaciones de Origen. Primer Seminario Internacional de
Denominaciones de Origen. Editor H. Ordofiez. SAGPYA. ISBN 987-95327-9-1-. 300 pp.
Buenos Aires. Argentina. Octubre 1996.

SAGPYA -(distintas publicaciones periodicas del SIIAP, PROMEX, Direccién Nacional de
Mercados, Direccion Nacional de Alimentos etc.)
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Bochetto R. Coordinador. Mapeo tecnologico de cadenas agroalimentarias en el Cono Sur.
PROCISUR. IICA. Uruguay. 1997.

Coase R. The Nature of the Firm. The Nature of the Firm. Origins, Evolution and Development.
Edited Williamson O. & Winter S. Oxford University Press.1993.

Davis J. & Goldberg R. A Concept in Agribustness. Division of Research. Graduate School of
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Goldberg R. Agribusiness Coordination A systems approach to the wheat, soybean, and Florida
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Del Bello J. & Obschatko E. Estudio de Competitividad Agroindustrial. Documento de Trabajo.
SPE-SAGYP-IICA. 1993 :

Estefanel G. et al. El sector agroalimentario argentino en los 90. [ICA. Buenos Aires .1997.

Farina E., Furquim de Azevedo P., Machione Saes M. Competitividade: Mercado, Estado e
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Joskow. P. The New Institutional Economics: Alternative Approaches. Journal of Institutional
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de San Pablo, Brasil. Septiembre de 1994.

Ordoiiez, H. Estrategia Conjunta del Estado, los Ganaderos y los Frigorificos para transforinar
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colaboracion Cetrangolo, Amador, Estiz, Lynch, Goodall.lera edicion diciembre 1993;
2nda diciembre 1993, 3era marzo 1994 y 4ta junio 1994 - incluyen las ultimas Anexo de
Agronegocios.-

Ordofiez, H. Estudio de caso : " Gestion alternativa en la cadena de ganados y carnes. El caso
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Ordéfiez, H. Agronegocios y Denominaciones de Origen. Primer Seminario Internacional de
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Ordéiiez, H. Analisis de Cambios con Impacto. Capitulo de La Reconversion en el Campo.
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_Ordonez, H. Carnes Entrerrianas. Un Caso Lider. Coordinador H. Ordéfiez. SAGPYA .

137pp.Noviembre de 1995.

~ Ordoiiez, H. Carne Ovina Patagdnica, un caso de megamarketing II. VII Congreso de Ciencias
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