RESOLUCION “C.D.”N°233/13

PARANA, 22 &GO 2013

VISTO el EXP_FCECO-UER N° 399/13, mediante el cual la Directora de la
Tecnicatura Universitaria en Seguros eleva programa de la asignatura "Comercializacion”
correspondiente a dicha carrera; y

CONSIDERANDO:

Que dicho programa ha sido elaborado por la Cra. Zunilda Almirén, en su
calidad de responsable de la citada asignatura.

Que la Comision de Ensefianza, en Despacho de fecha 16/08/13, expresa:
“Previo tratamiento y aprobacion, se solicita que el aval del comité académico sea suscripto
por tres integrantes del mismo, con aclaracion de las firmas”.

Que se ha cumplimentado lo observado por la Comision de Ensefianza en su
Despacho.

Que en reunion plenaria se decide, por unanimidad de los miembros
presentes, aprobar el referido Despacho.

Que es facultad de este Cuerpo resolver sobre el particular.

Por ello:

EL CONSEJO DIRECTIVO DE LA
FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS
RESUELVE:

ARTICULO 1°.- Aprobar el programa de estudios de la asignatura “COMERCIALIZACION”,
correspondiente a la carrera Tecnicatura Universitaria en Seguros, que forma parte integrante
de esta Resolucion como Anexo Unico.

ARTICULO 2°.- Registrese, comuniquese, notifiquese a quienes corresponda y cumplido

archivese.

Fdo.: Ct. Andtés Ernesto Sabella - Decano / Cr. Miguel Angel Pacher - Secretario del Consejo Directivo



RESOLUCION “C.D.”N°233/13

ANEXO UNICO
PROGRAMA DE ESTUDIOS

a) DATOS GENERALES

Universidad Nacional de Entre Rios

Facultad de Ciencias Econdémicas

Carrera: Tecnicatura Universitaria en Seguros
Asignatura: COMERCIALIZACION

b) DATOS REFERENCIALES

Ciclo o ndcleo de formacion al que pertenece: Ciclo Superior
Periodo de ubicacién: Segundo Afio — Primer Cuatrimestre

Carga Horaria Total semanal: 4,30 Horas Semanales.

Carga Horaria Total: 63 horas por cuatrimestre

Horas dedicadas a teoria: 31 horas por cuatrimestre

Horas dedicadas a la practica: 32 horas por cuatrimestre
Asignaturas correlativas anteriores: ADMINISTRACION GENERAL.

c) DESCRIPCION GENERAL DE LA ASIGNATURA

Comercializacién es una materia introductoria al Marketing cuyo objetivo es ayudar a los
estudiantes a comprender los conceptos basicos y practicas del Marketing a través del trabajo
sobre tres pilares: teorias y conceptos, practicas y aplicaciones y herramientas pedagogicas
innovadoras.

El Marketing es algo més que una técnica encargada de concebir, crear y comercializar
productos y servicios. Es también una filosofia, un modo de entender las relaciones de
intercambio que se realizan en el mercado y que tiene como objetivo basico satisfacer, de la
mejor manera posible, las necesidades detectadas en los consumidores.

La fuerte evolucidon experimentada por el sector de seguros ha motivado la aplicacion de
todas las técnicas de Marketing a la actividad aseguradora, aunque las caracteristicas que
distinguen a este sector hacen que resulte necesaria una adaptacion previa de las
herramientas de marketing al mercado asegurador.

Esta catedra pretende aportar al futuro profesional la posibilidad comprender los
fundamentos basicos de la Orientacion de Marketing en la gestion de las empresas
aseguradoras y organizaciones afines, brindando a los estudiantes los elementos necesarios
para el analisis de la funcion comercial en estas organizaciones y para su futuro desempefio

en el mercado asegurador.
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d) OBJETIVOS

OBJETIVO GENERAL:

Ofrecer elementos para la comprension de los principios, estrategias y técnicas bésicas,
propias de la gestion de la Comercializacion con un enfoque ético y profesional, estudiando,
ademas, el campo de aplicacion que la misma ofrece a empresas y organizaciones del sector

asegurador.

OBJETIVOS ESPECIFICOS:

= Orientar el estudio de los principios, estrategias y técnicas basicas de la gestion de la
Comercializaciéon, a través del trabajo sobre tres pilares: teorias y conceptos,
practicas y aplicaciones y herramientas pedagdgicas innovadoras.

= Promover a que los futuros técnicos actlen como agente de cambio en las empresas y
organizaciones del sector asegurador, influyendo en las mismas para impulsar una
evolucion hacia la competitividad necesaria para desarrollarse en mercados cada vez
mas complejos.

»= Colaborar en la formacion de técnicos que desempefien las funciones de su
incumbencia en un marco ético y de responsabilidad profesional.

Con el dictado de la asignatura se pretende que el alumno logre.

= Comprender los fundamentos bésicos de la orientacion de Marketing en la gestion de
las empresas y organizaciones como asi también las estrategias y herramientas para
implementarla, analizando en el campo de aplicacion especifico en el sector
asegurador.

= Conocer los elementos que definen una estrategia comercial y las herramientas
basicas para la gestion comercial y las posibilidades de aplicacion al sector
asegurador.

= Realizar un primer acercamiento al proceso de elaboracion de un Plan Comercial que
les permita adquirir conocimientos basicos del mismo.

= Trabajar cooperativamente en grupos para alcanzar objetivos comunes vinculados
con el estudio de la asignatura.

= Reflexionar acerca de la importancia de la ética y responsabilidad social en la

gestion comercial.

) CONTENIDOS

Unidad I: Fundamentos de Marketing

Marketing. Definicion. Conceptos basicos. Evolucién del concepto de Marketing. El
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Marketing como sistema de intercambios. Marketing de Relaciones. Marketing de servicios.
Caracteristicas de los servicios. Mercado y Cliente en la actividad de Seguros

Direccion comercial. La funcion comercial en la empresa. El sistema comercial: elementos,
variables y relaciones. EI Marketing Mix. Concepto y tareas de la direccion comercial.
Caracteristicas de los problemas comerciales. El proceso de toma de decisiones comerciales.
La Responsabilidad Social y la Etica en el Marketing. Conductas no éticas en el marketing.

Formas de enfrentarse a los problemas éticos. Consumo responsable y comercio justo.

Unidad I1: Mercado, Entorno y Demanda

Mercado. Concepto. Limites. Clasificacion.

El ambiente de comercializacion. Microentorno y Macroentorno. Las instituciones
comerciales.

El mercado asegurador argentino: realidades y perspectivas.

Segmentacién del mercado. Conceptos, fines y dimensiones. Utilidad de la herramienta.
Requisitos. Criterios de segmentacion: mercados de consumo y mercado de los negocios.
indice de nivel socio-econémico de la AAM. Aplicacion de la segmentacion en el disefio de

la estrategia comercial: Tipos de estrategias y utilizacién de los instrumentos comerciales.

Unidad I11: Comportamiento del Consumidor

Concepto. Caracteristicas del comportamiento de compra. Enfoques para su estudio. El
consumidor de Seguros: distintos roles. Proceso de decisién de compra. Factores que
influyen en el comportamiento del consumidor. Caracteristicas del comportamiento de
compra organizacional. Analisis comparativo con el comportamiento del consumidor final.

Situaciones y modalidades de compra organizacional. Proceso de decision de compra.

Unidad 1V: La Planificacion Comercial

El plan de marketing. Formulacion del Plan de Marketing. Decisiones estratégicas de
marketing. Objetivos de marketing. Eleccion de las estrategias de marketing. Decisiones
operativas de marketing. El programa comercial. Implementacion, organizacion y control del

plan de marketing

Unidad V: Estrategias de Marketing

Tema A: Producto

Conceptos. Fines y funciones. Clasificacion. Cartera de productos. Particularidades del
producto en el Sector Seguros. Identificacion de producto. Marca: tipologia de marcas. El

valor de marca. Estrategias de marca. Imagen, identidad y posicionamiento de productos y
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marcas. Diferenciacion de producto. Calidad en los servicios. Nuevos productos. Concepto.

Proceso de difusion y adopcién. Ciclo de vida del producto.

Tema B: Precio

Concepto e importancia. Condicionantes en la fijacién de los precios: internos y externos.
Cauce de discrecionalidad en la fijacion de precios. Métodos de fijacion de precios basados
en los costos, en la competencia y en el mercado o demanda. Estrategias de precios:

diferenciales, competitivas, psicoldgicos, para lineas de productos y para productos nuevos.

Tema C: Distribucion

La distribucién como instrumento de marketing. Funciones. Disefio del canal de distribucion.
Funciones de los intermediarios. Seleccion de canales: factores condicionantes y evaluacion
de alternativas. Relaciones entre los miembros del canal. Integracion. Los Sistemas de

distribucion en el Sector Seguros.

Tema D: Comunicacion

Concepto vy fines. El proceso de comunicacion. Particularidades de la comunicacion en el
Sector Seguros. Instrumentos de comunicacion: el mix de comunicacion. Condicionantes en
la eleccidon. Publicidad: concepto y fines. Medios publicitarios. La estrategia publicitaria.
Medida de la eficacia publicitaria. Otros instrumentos de comunicacion: venta personal,
relaciones publicas, promocion de ventas y marketing directo. Particularidades de su
utilizacion. Utilizacion de nuevas tecnologias en la comunicacion: negocios electrénicos,

comercio electronico y marketing en linea. Marketing en la web.

f) ESTRATEGIAS DE ENSENANZA — APRENDIZAJE

Las actividades previstas para el desarrollo de la Materia, requieren de clases abiertas y
participativas. La estructura de las clases, en su mayoria, es de tipo teoérico-practica y
requerira del alumno la lectura previa completa de la bibliografia de estudio obligatoria, asi
como de los articulos que oportunamente indiquen los docentes. La realizacion de trabajos
practicos en forma individual y grupal constituird una de las labores indispensables para el
logro de los objetivos propuestos.

Para el desarrollo de las clases se utilizaran recursos y técnicas que logren una rapida
familiarizacion del alumno a través de: la utilizacion de medios graficos y audiovisuales, la
realizacion de trabajos préacticos, el estudio de casos y ejemplos de aplicacién, técnicas de
interaccion didctica, etc.

Dado que la ciencia de la administracion es muy rica en cuanto a posibilidades de aplicacion
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de distintas metodologias, resultan de utilidad emplear diversas técnicas de ensefianza-
aprendizaje, las cuales son mencionadas a continuacion. Cabe aclarar, que en la catedra, las
mismas no seran aplicadas en su totalidad en cada unidad tematica ni durante todos los ciclos
lectivos, sino que se emplearan alternativamente segln las necesidades pedagdgicas de cada
unidad tematica desarrollada o del tema seleccionado para el trabajo final.

Las metodologias de ensefianza aprendizaje que se emplean en Comercializacion son las que
se enuncian seguidamente:

a) Test diagnostico: Al comienzo del ciclo lectivo se aplica un cuestionario a los alumnos

para conocer las expectativas que los mismos tienen en relacién a la catedra e identificar los
preconceptos e ideas previas que tiene acerca del marketing. Los datos son procesados por
los docentes y los resultados son presentados a los alumnos. EI empleo de esta técnica tiene
varias finalidades: tomar conocimiento acerca de lo que los alumnos piensan, mostrar a los
mismos las fases de un pequefio proceso de investigacion y crear motivaciones para
aprender.

Al finalizar el ciclo lectivo, se vuelve a aplicar un cuestionario en el cual se solicita a los
alumnos que evallen a la catedra en diversos aspectos, tales como: calidad de ensefianza de
los docentes, pertinencia y accesibilidad de la bibliografia dada, recursos didacticos
empleados, etc.

b) Leccion magistral: La presentacion de los temas tedricos, principalmente aquellos que

presentan mayor dificultan en la comprensién se realizan empleando este método El
desarrollo de las clases se estructura en tres partes: presentacion o introduccion al tema, la
cual suele comenzar con un breve resumen de las clases anteriores; explicacion del tema y
por ultimo el “cierre” o resumen de lo expuesto. Para disminuir el cansancio en los alumnos,
se introducen algunos elementos que contribuyen a elevar el nivel de atencion, por ejemplo
se formulan preguntas para clarificar més los temas explicados También se hace uso del
método cuando se transmiten conocimientos a través de los materiales docentes (bibliografia
y apuntes).

El objetivo perseguido con esta técnica es la transmision de informacion del docente a los
alumnos, principalmente en aquellos temas de dificil asimilacion para ser abordados
directamente con la lectura del material. Asimismo la leccion magistral permite introducir a
los alumnos en un tema ya que da una perspectiva general y una visién panoramica.

c) Casos y Minicasos: estos representan una variante muy utilizada en Administracion, los

cuales consiste en el uso de situaciones reales como herramienta pedagdgica para acercar a

los alumnos a la realidad mediante la aplicacion de conocimientos aprendidos en el aula. El
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apoyo que se utiliza son los casos escritos que pueden surgir de una adecuada seleccién de la
bibliografia o de las experiencias de los docentes. Con este método se espera que el alumno
se ubique en problemas no estructurados donde los resultados pueden ser varios y su validez
depende del razonamiento y fundamentos l6gicos que se empleen.

d) PBL: Es uno de los sistemas educativos mas extensamente investigados y experimentados
de la actualidad. Sus elementos son el problema, la sesion de tutoria, los estudiantes y el
tutor:

= el problema es el punto de inicio, el cual permite que el estudiante identifique lo que
desconoce;

= através del grupo de tutoria aprenden a buscar los datos que necesitan, exponen sus
propias opiniones, las comparan con las de sus compafieros y finalmente elaboran
una hipétesis para responder las cuestiones planteadas;

= las funciones de profesor, aqui solamente tutor, son elaborar el problema, modelar el
grupo, estimular la participacion y evitar que la discusion se aleje de los objetivos del
problema.

e) Seminarios: En este caso el docente orienta sobre la investigacion que los alumnos puedan
realizar concretamente sobre distintos aspectos de comercializacion.
Este trabajo tiene una doble finalidad como método de ensefianza-aprendizaje:

= que el alumno ejercite la practica de la investigacién

= que el alumno contraste los conocimientos tedricos con sus posibilidades concretas
de aplicacion.

Los objetivos que se persiguen con la aplicacion de esta técnica son:

1. que el alumno adquiera habilidades para el estudio: bdsqueda de informacion,
interpretacion de datos, elaboracion de cuadros, conocimientos de las fuentes de
informacion, etc.

2. que el alumno adquiera habilidades para pensar en forma organizada y sistematica,
interpretar problemas y elaborar conclusiones.

f) Teécnicas de ensefianza grupales: Para el desarrollo particular de esta Catedra es

conveniente el empleo de aquellas que trabajan con pequefios grupos tales como Philip 66,
pequefios grupos de discusion o debate dirigido, dejando la decision sobre su utilizacion al
desarrollo de las clases. Fundamentalmente son recomendables para aquellos temas que
merezcan un debate (Por ej. Responsabilidad social del marketing)

Algunos de los objetivos que se pueden lograr con el uso de esta técnica desde el punto de

vista de los resultados de aprendizaje son:
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1. Habilidad para juzgar criticamente: descubrir los errores en el pensamiento, verificar
la deficiencia de las distintas posiciones, etc.

2. Habilidad para comprender puntos de vista diferentes a los propios

3. Habilidades y actitudes positivas para el trabajo en grupo: respeto mutuo,
cooperacion, escuchar, expresion de opiniones, etc.

4. Habilidad para tomar decisiones, es decir para seleccionar la alternativa mas
conveniente ante una determinada situacion sobre la base del conocimiento de la
misma y de las consecuencias que la eleccion de cada alternativa implica.

Los temas a tratar pueden ser de relevamiento, diagnostico y propuestas relativas a los
contenidos de comercializacion que se estudian en la asignatura. En cada ciclo lectivo se
selecciona un tema distinto sobre el cual los grupos trabajaran.

g) Juego de empresa mediante el empleo de un software educativo: La misma consiste en la

utilizacién de un software que viene incluido dentro del libro basico de la asignatura
Marketing: Conceptos y estrategias, el cual permite la realizacion de ejercicios de simulacién
de toma de decisiones secuenciales estructurado alrededor de un modelo de actividad
empresaria. Dicho CD contiene diez médulos de ejercicios practicos. Hasta la actualidad se
han utilizado tres programas de aplicacion: Simulacion de estrategias de marketing “MSM-
03, Desarrollo de modelos de demanda y Determinacion del posicionamiento de productos
y marcas. En el caso del primer modulo mencionado, los alumnos trabajan en grupos,
compitiendo entre si, de manera que al final hay ganadores y perdedores.

Este método se emplea debido a que facilita el desarrollo de habilidades tales como el
trabajo en grupo y el uso de informacion en entornos turbulentos, prediccion y planificacion.

h) Empleo de Fabulas: Dado que la fabula se cifie a dos elementos que son su brevedad

narrativa y su conclusion en una sentencia 0 moraleja y a que ademas, el uso de animales y
objetos humanizados, como personajes participantes, le da un tono alegoérico a la historia, la
misma se circunscribe directamente a la interrelacion entre los seres humanos dentro de una
sociedad lo cual hace que la fabula sea siempre actual por los valores universales y
atemporales que transmite. Es por este motivo que hemos incorporado este recurso con la
finalidad de que los alumnos puedan “ponerse en el lugar” de los diferentes personajes y
desde este lugar tomen las decisiones que consideren mas conveniente para luego salirse de
este “papel” y puedan reflexionar sobre estos comportamientos desde otra perspectiva.

Este recurso representa una interesante herramienta para abordar la interpretacion de los
problemas ético- empresariales, en particular para identificar problematicas éticas en

diferentes situaciones e integrar la ética en el proceso de toma de decisiones.
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i) Control oral de lectura: Al inicio de algunas clases que se seleccionan previamente, se
hace un control de la lectura que el alumno deberia haber realizado para asistir a la misma.
Para que los mismos sepan que temas y capitulos del libro deben leer, la catedra al inicio del
ciclo lectivo les entrega una grilla en la cual se consignan las actividades a desarrollar en la
clase, la lectura previa que deben hacer y los ejercicios practicos que deben entregar. El
control se realiza sobre alumnos elegidos al azar, a quienes se le efectian algunas preguntas
0 ideas principales del tema a tratar.

J) Preguntas de autoevaluacion: Al final de cada capitulo del libro o en el CD anexo al libro

“Marketing, conceptos y estrategias”, se exponen preguntas que le permitiran al alumno

autoevaluares

g) ESTRATEGIAS DE EVALUACION

El sistema de evaluacion se apoya en dos métodos diferentes: EXAMEN PARCIAL y
TRABAJO FINAL DE INTEGRACION.

El EXAMEN consta de dos partes. Una primera con preguntas abiertas referidas a uno o dos
casos practicos extraidos de revistas especializadas, diarios u algun otro medio. En la
segunda parte se evallan conceptos te6ricos con preguntas cerradas de tipo verdadero/falso,
de eleccidn entre varias posibles respuestas o frases incompletas.

El examen podréa recuperarse en caso de no alcanzar la calificacion requerida para su
aprobacion.

El TRABAJO FINAL DE INTEGRACION, consiste del desarrollo de un CASO de acuerdo a las
consignas provistas por la catedra, bajo la modalidad de trabajo grupal, en grupos de hasta 4
alumnos. Cada grupo de alumnos debera elaborar un informe final sobre el caso, el cual sera

entregado por escrito y se expondra oralmente en la clase fijada en el cronograma.

CONDICIONES DE APROBACION
= Alumno promocional: se reconocerd la aprobacion de la asignatura por

promocion directa a los alumnos que cumplimenten los requisitos de asistencia con
un minimo del 70% y aprueben cada una de las instancias de evaluacion (examen vy
caso final) con una calificacion igual o superior al 75 %.

= Alumno regular: se reconocera la regularizacion de la asignatura a aquellos alumnos
que cumplimenten el requisito de asistencia con un minimo del 70% y aprueben cada
una de las instancias de evaluacion (examen y caso final) con un puntaje
comprendido entre un 60% Yy un 74%. Para la aprobacién de la asignatura, debera

aprobar, en el turno de examen final de su eleccion, un examen escrito, que
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comprenderd desarrollos tedricos y analisis de casos practicos. Dicho examen deberd
aprobarse con un puntaje igual o superior a 70% del total del examen.

Alumno libre: los alumnos inscriptos que no cumplan los requisitos para
alcanzar la categoria de alumno regular seran considerados alumnos libres,
debiendo aprobar, en el turno de examen final de su eleccion, un examen
escrito que asegure el conocimiento integral de los contenidos, asi como el
logro de los objetivos establecidos. EI mismo comprendera desarrollos tedricos
como asi también andlisis de casos. Debera aprobarse con puntaje no inferior al 70%
del puntaje total del examen. Ademas se realizard una evaluacion oral del Trabajo
Final Integrador, el cual debera ser presentado siete dias corridos antes de la mesa de

examen para su correccién y posterior defensa.
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