PROGRAMA EDUCATIVO a rP
LICENCIATURA EN ASESOR FINANCIERO D.RECC.O..GE..EMKEumvsgsmas

EN COMPETENCIAS PROFESIONALES

PROGRAMA DE ASIGNATURA: ESTUDIO DE MERCADO CLAVE: E-ESM-2

El estudiante integrara estudios de mercado a partir de la situacién socioecondmica de los socios que
definan su perfil, para contribuir a la colocacién de productos y servicios financieros que garanticen la
credibilidad de las instituciones financieras y promuevan la educacién financiera.

Ofertar productos de crédito y servicios complementarios, con base en un diagndstico de las necesidades
Competencia a la que del socio/cliente, en apego a la normativa aplicable, para apoyar proyectos de desarrollo econémico y
contribuye la asignatura social de la regidn, el logro de los objetivos y la productividad de la institucion e impulsar la calidad de
vida de las personas.

Propésito de aprendizaje de la
Asignatura

Tipo de

. Cuatrimestre Créditos Modalidad Horas por semana Horas Totales
competencia

Especifica Escolarizada

Horas del Saber Horas del Saber Hacer Horas Totales
Unidades de Aprendizaje

1. Estudio socioecondmico 5 10 15
Il. Comportamiento del consumidor 8 12 20
[Il. Investigacidon de mercados 10 30 40
Totales 23 52 75
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Funciones

Realizar estudios socioecondmicos
gue determinen la colocacion de
productos crediticios y servicios
financieros complementarios

Capacidades

Evaluar las necesidades del
socio/cliente y capacidad de pago
con base en su informacion
financiera y crediticia, un estudio
socioecondmico, solvencia moral,
caracteristicas del proyecto y de
acuerdo con procedimiento
establecido, para determinar la
solvencia de pago y viabilidad de
otorgamiento.

Criterios de Desempeiio

Elabora un dictamen con el propdsito de evaluar a los sujetos
de crédito con base en:

- Revisién de base de datos de socios

- Consulta del buré de crédito del prospecto previa autorizacion
del socio

- Estudio socioeconémico

- Valida garantias entregadas o descritas

- Preanalisis de informacidn financiera y cumplimiento de
requisitos del socio

- Validacién de la informacién previamente recopilada

- Canalizacién al departamento correspondiente

Evaluar las necesidades del
socio/cliente y solvencia moral
con base en su informacién
financiera y crediticia, y un estudio
socioecondmico y de acuerdo con
procedimiento establecido, para el
otorgamiento del producto o
servicio financiero
correspondiente.

Elabora un dictamen con el propdsito de evaluar a los
socios/clientes con base en:

- Revision de base de datos de socios/clientes

- Estudio socioeconémico

- Preandlisis de informacion financiera y cumplimiento de
requisitos del socio/cliente de acuerdo con las politicas y
normatividad de la institucién

- Validacion de la informacidn previamente recopilada

- Canalizacién al departamento correspondiente

Elaborar programa de colocacién
con base en la oferta de servicios y
productos crediticios para
contribuir al bienestar social y al
logro de las metas institucionales.
Elaborar programa de colocacién
con base en la oferta de servicios y
productos crediticios para
contribuir al bienestar social y al
logro de las metas institucionales.

Disefia un programa de ventas para servicios crediticios que
contenga:

- Descripcion de los productos o servicios

- Mercado meta

- Objetivos y metas

- Recursos necesarios (financieros, materiales, humanos y
tecnoldgicos)

- Estrategias de venta

- Medios de difusién y promocién

- Presentacion del Plan

- Validacion del plan
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Promover productos y servicios
crediticios que se adapten a las
necesidades del socio para la
incorporaciéon de nuevos socios y
contribuir al desarrollo social y
econdmico de la region.

Integra portafolio de informacién de productos y servicios
crediticios: folletos, casos de éxito, corridas financieras de
ejemplo, catalogo de productos y servicios, videos, medios
digitales, entre otros.

Realiza la presentacién de los productos y servicios crediticios,
conforme al plan de ventas establecido exponiendo:

- Gama de servicios crediticios

- Objetivos

- Comparativo con la competencia

- Ventajas (Certificaciones, reconocimiento, SGC)

- Persuade utilizando técnicas de mercadotecnia

- Presenta casos de éxito

- Orienta la eleccién de crédito acorde a las caracteristicas y
necesidades del socio

- Requisitos para la solicitud y otorgacion del crédito

Elaborar programas de colocacion
con base los productos financieros
complementarios para contribuir
al logro de las metas
institucionales y satisfacer las
necesidades del socio/cliente.

Disefia un programa de ventas para servicios complementarios
gue contenga:

- Descripcion del portafolio de productos o servicios

- Mercado meta (considerando base los socios/clientes cautivos
y potenciales)

- Objetivos y metas

- Recursos necesarios (financieros, materiales, humanos y
tecnoldgicos)

- Estrategias de venta

- Medios de difusion y promocién

- Presentacidn del Plan

- Validacion del plan

Ofertar productos y servicios
financieros complementarios
mediante acciones de asesoria
financiera para cubrir las
necesidades del socio/cliente, la

Integra portafolio de informaciéon de productos y servicios
complementarios: folletos, casos de éxito, catalogo de
productos y servicios, videos, medios digitales, entre otros.

Realiza la presentacién de los productos y servicios
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captacién de nueva carteray complementarios, conforme al plan de ventas establecido

optimizar sus operaciones exponiendo:
financieras y promover la cultura |- Gama de servicios y productos complementarios
de la prevencion y el bienestar. - Objetivos

- Comparativo con la competencia

- Ventajas (Certificaciones, reconocimiento, SGC)

- Persuade utilizando técnicas de mercadotecnia

- Presenta casos de éxito

- Orienta la eleccién del producto o servicio complementario
acorde a las caracteristicas y necesidades del socio/cliente

- Requisitos para la solicitud y otorgacion del servicio o
producto complementario

Dar atencién y seguimiento Ejecuta un proceso de venta de servicios crediticios en el cual:
mediante técnicas de ventas y - contacta al socio/cliente y se presenta
negociacion, a través de - describe el objetivo por el cual se comunica
comunicacion efectiva y el - describe y ofrece los esquemas de crédito
seguimiento al proceso de - integra el expediente del socio, de acuerdo con el
asignacion de créditos y procedimiento y normatividad aplicable
recuperacion de cartera, para - analiza el cumplimiento de las condiciones y requisitos del
contribuir al logro de las metas crédito
institucionales y al bienestar - informa la asignacién del crédito de acuerdo con el
regional. procedimiento establecido
- verifica la entrega del recurso y lo documenta en un reporte
que incluya:

- contratos de crédito celebrados en un periodo dado
- montos colocados

- porcentaje de metas alcanzadas

- satisfaccion del socio/cliente

Evaluar las necesidades del Ejecuta el proceso de servicio postventa de productos de
socio/cliente y solvencia moral servicios crediticios y de financiamiento en el cual:

mediante procedimientos de - Contacta al socio/cliente

servicio posventa, y de acuerdo - Da seguimiento a la satisfaccion del socio/cliente en cuanto a

con las politicas de la organizacidn | la atencidn recibida y al beneficio del producto o servicio
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de ahorro y préstamo, parala
retencion del socio/cliente.

crediticio o de financiamiento

- Otorga retroalimentacién al socio/cliente sobre el estado que
guardan las recomendaciones y productos ofrecidos

- Atiende dudas

- Verifica la aplicacién del crédito.

- Motiva e incentiva al socio/cliente para generar lealtad en
futuros proyectos

- Recomienda nuevos productos y servicios

- Reconoce la labor crediticia y de financiamiento

- Verifica que cada transaccién realizada cumpla con las leyes
aplicables

- Da seguimiento a la recuperacion de cartera

- En caso necesario, ofrece opciones de reestructuracion de
créditos emproblemados e integra el reporte de resultados
para analisis estadistico de la institucién y toma de decisiones y
de crecimiento de los socios/clientes

Colocar productos financieros
complementarios mediante
técnicas de ventas y negociacion,
a través de comunicacidn efectiva
destacando las ventajas
competitivas y beneficios de las
instituciones de ahorro y crédito,
para contribuir al logro de las
metas institucionales y al
desarrollo econémico y social y
promover la cultura de la
prevencion y el bienestar.

Ejecuta un proceso de venta de servicios crediticios en el cual:
- contacta al socio/cliente y se presenta

- describe el objetivo por el cual se comunica

- describe y ofrece los productos y servicios complementario

- integra el expediente del socio/cliente, de acuerdo con
procedimiento y normatividad aplicable

- analiza el cumplimiento de las condiciones y requisito para el
producto o servicio complementario

- informa el otorgamiento del producto o servicio

- verifica la entrega del producto o servicio y lo documenta en
un reporte que incluya:

- contratos de productos y servicios complementarios en un
periodo dado

- porcentaje de metas alcanzadas

- satisfaccion del socio/cliente

Brindar atencidn y seguimiento a
socios/clientes, mediante

Ejecuta el proceso de servicio postventa de productos servicios
complementarios en el cual:
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procedimientos de servicio
posventa y destacando los
beneficios del ahorro e inversion,
para promover la lealtad de los
socios/clientes y la cultura de la
prevencion y el bienestar

- Contacta al socio/cliente

- Da seguimiento a la satisfaccion del socio/cliente en cuanto a
la atencidn recibida y al producto o servicio complementario

- Otorga retroalimentacion al socio/cliente sobre el estado que
guardan las recomendaciones y productos ofrecidos

- Atiende dudas

- Motivar e incentivar al socio/cliente para generar lealtad en
futuros proyectos

- Recomienda nuevos productos y servicios

- Reconocer la participacion del socio/cliente en cuanto a la
adquisicion y operacion de los servicios complementarios

- Verifica que cada transaccion realizada cumpla con las leyes
aplicables e integra el reporte de resultados para analisis
estadistico de la institucién, toma de decisiones y de
crecimiento de los socios/clientes
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UNIDADES DE APRENDIZAIJE

ORI EL Ko [EWAVGIRa o [F£IN |. Estudio socioecondmico

El estudiante identificara el nivel socioeconédmico mediante el andlisis de las variables socioeconémicas
Propésito esperado requeridas al cliente/socio que determine el nivel crediticio y capacidad de pago para el acceso a productos y
servicios financieros.

Tiempo Asignado ?:t::: CEL Horas del Saber Hacer Horas Totales

Saber Saber Hacer Ser y Convivir
Dimension Conceptual Dimension Actuacional Dimension Socioafectiva
Conceptos  basicos  de | Definir el concepto de estudio Respetar las diversas
estudio socioecondmico. socioecondmico y su importancia. perspectivas y
Identificar los factores que determinan contribuciones de los
el nivel crediticio de la persona: ingreso, miembros del equipo,
gasto, capacidad de ahorro, promoviendo la
antecedentes crediticios. colaboracién y la inclusion
Reconocer las variables socioecondmicas para lograr objetivos
de los clientes/socios para el acceso a comunes

productos y servicios financieros
Integracion de un estudio | Reconocer los elementos que conforman | Integrar un estudio
socioecondémico. el estudio socioecondmico: socioecondémico.

- Informacién personal

- Historia educativo y laboral

- Situacidn financiera

- Referencias personales y laborales
-Verificacion de antecedentes

Proceso Enseianza-Aprendizaje

Métodos y técnicas de ensefianza Medios y materiales didacticos Espacio Formativo
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Aprendizajes Cooperativo/colaborativo.
Aprendizaje in situ.

Lectura asistida

Realizacidn de trabajos de investigacion
Discusion en grupo

Equipo de computo

Proyector

Material audiovisual

Pintarrén

Impresos

Herramientas y plataformas digitales.

Aula X

Laboratorio / Taller

Empresa

Proceso de Evaluacion

Resultado de Aprendizaje
El estudiante sera capaz de integrar estudios
socioecondmicos, requisitos indispensable para el
acceso a productos y servicios financieros, abordando
desde la conceptualizacién del estudio
socioecondmico, su importancia y los elementos que
lo integran de acuerdo a las necesidades de las
instituciones financieras, asimismo podra determinar
el nivel crediticio y capacidad de pago del cliente
/socio.

Evidencia de Aprendizaje

A partir de un caso practico, elaborar in

informe sobre el nivel crediticio y capacidad
de pago de un cliente/socio que incluya:

- Variables socioecondmicas requeridas por
la institucidn financiera para el acceso a
productos y servicios financieros.

-Estudio socioecondmico del cliente/socio.
- Anadlisis e interpretacion de resultados

- Conclusiones

Instrumentos de evaluacion

Caso practico
Rubrica

NI EL N WAV IPEIEN ||. Comportamiento del consumidor
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Propésito esperado

Tiempo Asignado

El estudiante identificara el perfil del consumidor a través de los elementos y factores que influyen en su
conducta para contribuir a la identificacion del tipo de socio de las instituciones financieras.

Horas del

Horas del Saber Hacer
Saber

Saber
Dimension Conceptual Dimension Actuacional

12

Saber Hacer

Horas Totales

Ser y Convivir
Dimension Socioafectiva

Estudio del consumidor

Reconocer el concepto de
comportamiento del consumidory su
importancia para la toma de decisiones.

Explicar el concepto e importancia del
estudio del consumidor

Explicar el concepto de psicologia del
consumidor

Respetar las opiniones y
valores diversos, creando un
entorno donde todas las
ideas sean valoradas y
consideradas durante el
analisis del perfil del
consumidor

Proceso de toma de

decisiones

Reconocer el concepto de
comportamiento del consumidory su
importancia para la toma de decisiones
para el acceso a productos y servicios
financieros.

Describir el proceso de toma de decisidn
y compra de productos y su importancia:
-Fase de entrada

-Fase de proceso

-Fase de salida

Explicar el modelo de proceso de la
motivacion
Explicar el trio de necesidades:
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- Poder

- Afiliacién
- Logro

Percepcién y aprendizaje Explicar el concepto de percepciény Valorar la influencia de la
aprendizaje y su influencia en la toma de | percepcion y aprendizaje en el
decisiones de compra. consumidor durante la toma de

decisiones de compra.
Identificar los elementos de la
percepcion:

-Seleccién

-Organizacién

-Interpretacion

Describir los elementos del aprendizaje
del consumidor:

-Motivacidn

-Sefiales

-Respuesta

-Reforzamiento

Perfil del consumidor Explicar el concepto, estructura e Realizar perfiles de consumidores
importancia del perfil de consumidor. regionales y nacionales.

Identificar los factores que influyen en la
conducta del consumidor:

- Etapa del ciclo de vida

del cliente

- Educacion

- Nivel de ingreso

- Edad

- Estilo de vida

- Ocupacion

Proceso Enseianza-Aprendizaje
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Métodos y técnicas de ensefianza Medios y materiales didacticos

Analisis de casos Equipo de computo

Equipos colaborativos Proyector
Practica en empresa Material audiovisual
Simulacidn Pintarrén

Impresos

Espacio Formativo
Aula X

Laboratorio / Taller |X

Empresa

Proceso de Evaluacion

Instrumentos de evaluacion

Resultado de Aprendizaje Evidencia de Aprendizaje
El estudiante serd capaz de identificar el perfil de los | A partir de un estudio de caso, elaborar un
consumidores interesado en el acceso a productos y estudio del consumidor de productos y

servicios financieros ofertados por las instituciones servicios financieros, que incluya:
financiera, comprendiendo la conceptualizacién del

estudio del consumidor, el proceso de toma de - Estudio del consumidor
decisiones y el andlisis de los elementos dl aprendizaje |-Proceso de toma de decisiones
del consumidor. -Motivaciones

- Personalidad
-Percepcién y aprendizaje
-Actitudes

-Perfil del consumidor
-Conclusiones

Estudios de caso
Ejercicio practico
Lista de cotejo

NI EL Ko [EWAVGIZa o [FEIIEN 111, Investigacidon de mercados
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Propésito esperado

Horas del

Tiempo Asignado

Saber

Saber
Dimension Conceptual

Horas del Saber Hacer

Saber Hacer
Dimension Actuacional

El alumno formulard estudios de mercado, asi como del uso de técnicas cuantitativas y cualitativas para la toma
de decisiones y contribuir a la identificacién de estudios de mercado financieros mas firmes.

30 Horas Totales

Ser y Convivir
Dimension Socioafectiva

Estudio de mercados

Explicar los conceptos de estudio de
mercado:

-Anédlisis de la oferta

- Analisis de la demanda

- Analisis de precios

Reconocer los conceptos de investigacion
de mercados, caracteristicas y su
clasificacion: Cualitativa, Cuantitativa,
Mixta.

Proponer el tipo de investigacion
de mercados acorde a una
situacion dada.

Tipos de estudios
cuantitativos

Explicar las caracteristicas de los estudios
cuantitativos: - Exploratorio, - Descriptivo,
- Correlaciones, - Explicativos, -
Experimentales

Metodologia cuantitativa

Reconocer el método para determinar el
tamafio de una muestra para poblaciones
finitas e infinitas.

Reconocer los tipos de muestreo
cuantitativos: - Probabilisticos, - No
probabilisticos

Distinguir los métodos de recoleccién de
datos: - Telefdnica, - Personal, -
Electronica

Determinar el tamafio de la
muestra.

Seleccionar el tipo de muestreo.

Proponer métodos de recoleccién
de datos.

Formular cuestionarios para la
investigacion de mercados.

Respetar las diversas
perspectivas sobre la marca
y sus valores, trabajando en
colaboracién para realizar
de manera 6ptima el
estudio de mercado
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Explicar el procedimiento de elaboracion
del cuestionario: - Estructura, - Tipos de
reactivos, - Escalas de medicién, - Prueba
Piloto

Trabajo de campo

Explicar el concepto e importancia del
trabajo de campo.

Describir las etapas del proceso de trabajo
de campo: - Capacitacién de
encuestadores, - Logistica de
levantamiento, - Supervision del
levantamiento, - Retroalimentacion del
levantamiento

Explicar el proceso de codificacion,
tabulacién y tratamiento de informacion.

Describir el procedimiento de la técnica de
analisis cuantitativo: - Depuracion de
datos, - Eliminacién de datos atipicos, -
Seleccion de prueba estadistica, -
Aplicacidon del programa estadistico, -
Interpretacion de datos

Describir los componentes de un informe
de investigacién de mercado: - Portada, -
indice, - Introduccidn, - Planteamiento de
los Objetivos, - Metodologia, - Logistica del
Trabajo de Campo, -, Tabulacién, - Analisis
e Interpretacion de Resultados, -
Conclusiones y Recomendaciones, -
Anexos

Realizar el proceso de trabajo de
campo de estudios de mercado.
Organizar los datos mediante la
codificacién y tabulacidn.
Determinar el comportamiento de
datos estadisticos.

Estructurar informes de
investigaciones de mercados
cuantitativas

Proceso Enseinanza-Aprendizaje
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Métodos y técnicas de ensefianza

Aprendizajes Cooperativo/colaborativo.
Investigacion con tutoria
Aprendizaje in situ.

Medios y materiales didacticos

Equipo de computo

Proyector

Material audiovisual

Pintarrén

Impresos

Herramientas y plataformas digitales.

Espacio Formativo
Aula X

Laboratorio / Taller |X

Empresa

Proceso de Evaluacion

Instrumentos de evaluacion

Resultado de Aprendizaje
El estudiante serd capaz de realizar estudios de
mercado para identificar a los prospectos a
clientes/socios de las instituciones financieras
interesado en acceder a los productos y servicios
financieros disponibles en la institucion,
comprendiendo la conceptualizacién de los tipos de
Investigacion de mercados, las caracteristicas de los
tipo de estudio cuantitativo, la metodologia
cuantitativa, las etapas del trabajo de campo, el
procesamiento de analisis de datos, la requisicion de
un Informe de investigacién y el reconocimiento de la
metodologia cualitativa.

Evidencia de Aprendizaje
A partir de un anteproyecto, realizar un
estudio de mercado para determinar la
oferta y demanda de los productos y
servicios financieros disponibles, que
incluya:

-Estudio de mercado

-Tipo de estudio cuantitativo
Metodologia cuantitativa

- Trabajo de campo

- Procesamiento de analisis de datos
-Informe de investigacion
-Metodologia cualitativa
Conclusiones

Estudio de caso
Lista de cotejo
Lista de verificacion

Formacion académica

Perfil idoneo del docente
Formacién Pedagdgica

Experiencia Profesional
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Lic. en administracion de empresas, Cursos o diplomados en docencia Experiencia en la elaboracién de estudios de

marketing o areas afines. universitaria. mercado (minimo 1 afio)
Experiencia en la tutoria de estudiantes Experiencia docente en Universidades
universitarios. (minimo 2 afos)
Habilidades sdlidas de comunicacion oraly | Experiencia profesional en el sector de
escrita. finanzas (minimo 1 afio)

Referencias bibliograficas

Titulo del documento Lugar de publicacién Editorial

Marcela Benassini 2014 Introduccion a la
Investigacion de México Pearson 6073228023
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Mercados

Roberto Hernandez 2016 Fundamentos de México Mc Graw Hill | 6071513952

Sampieri Investigacion

Naresh K. Malhotra 2008 Investigacion de México Pearson 9702611857
Mercados

Fernando Arias Galicia 2007 Metoc?olog!a dela México Trillas 9789682479939
Investigacion
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