" EDUCACION PROGRAMA EDUCATIVO a rP
S LICENCIATURA EN ASESOR FINANCIERO y

DIRECCION GENERAL DE UNIVERSIDADES
TECNOLOGICAS y POLITECNICAS

EN COMPETENCIAS PROFESIONALES

PROGRAMA DE ASIGNATURA: MERCADOTECNIA CLAVE: E-MER-2

El estudiante establecera los elementos de la mezcla de mercadotecnia y mezcla promocional,

Hefele i feNe [SIETI TN e IFET[Ne [CREM considerando el tipo de mercado, sus caracteristicas y segmentacion, asi como desarrollara la venta de
Asignatura productos financieros, a través de técnicas de venta y negociacion, para contribuir al logro de las metas
comerciales de las instituciones financieras y promover la educacién financiera.

Ofertar productos de crédito y servicios complementarios, con base en un diagnédstico 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.

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

I. Introduccién a la mercadotecnia 5 5 10
II. El mercado 9 6 15
Ill. Mezcla de mercadotecnia 8 17 25
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IV. Técnicas de venta y negociacién

14

26 40

Totales 36

54 90

Funciones

Promover servicios crediticios con

base en un diagnéstico de
necesidades del socio/cliente, sus
antecedentes crediticios, solvencia
moral, viabilidad del proyecto de
desarrollo y considerando las
politicas de la institucién, asi como
la normatividad aplicable, con el
propdsito apoyar el desarrollo
econdmico y social.

‘ Capacidades

Evaluar las necesidades del
socio/cliente y capacidad de pago
con base en su informacién
financiera y crediticia, un estudio
socioecondmico, solvencia moral,
caracteristicas del proyecto y de
acuerdo con el 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

- Preandlisis de informacion financiera y cumplimiento de
requisitos del socio

- Validacién de la informacién previamente recopilada

- Canalizacién al departamento correspondiente

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
econdémico de la region.

Integra portafolio de informacidn de productos y servicios
crediticios: folletos, casos de éxito, corridas financieras de
ejemplo, catadlogo 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
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- Orienta la eleccidn de crédito acorde a las caracteristicas y
necesidades del socio
- Requisitos para la solicitud y otorgacidon del crédito

Concretar la utilizacion de
servicios crediticios mediante
técnicas de ventas y negociacion,
a través de comunicacién efectiva
y el seguimiento al proceso de
asignacion de créditos y
recuperacion de cartera, para
contribuir al logro de las metas
institucionales y al bienestar
regional.

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 esquemas de crédito

- integra el expediente del socio, de acuerdo co el
procedimiento y normatividad aplicable

- analiza el cumplimiento de las condiciones y requisitos del
crédito

- informa la asignacion del crédito de acuerdo con el
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

Dar atencién y seguimiento
mediante procedimientos de
servicio posventa, y de acuerdo
con las politicas de la organizacion
de ahorro y préstamo, para la
retencidn del socio/cliente.

Ejecuta el proceso de servicio postventa de productos de
servicios crediticios y de financiamiento en el cual:

- Contacta al socio/cliente

- Da seguimiento a la satisfaccion del socio/cliente en cuanto a
la atencidn recibida y al beneficio del producto o servicio
crediticio o de financiamiento

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

- Atiende dudas

- Verifica la aplicaciéon del crédito.

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

- Recomienda nuevos productos y servicios
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- 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 reestructuracién de
créditos emproblemados.

e integra el reporte de resultados para analisis estadistico de la
institucion y toma de decisiones y de crecimiento de los
socios/clientes

Otorgar productos y servicios
financieros complementarios con
base en un diagndstico de
necesidades, considerando las
politicas de la institucidon y
normatividad aplicable, para
fomentar el crecimiento
econdmico de la regiony la
cultura de la prevenciony el
bienestar.

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
que 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 difusién y promocién

- Presentacion del Plan

- Validacion del plan

Ofertar productos y servicios
financieros complementarios
mediante acciones de asesoria
financiera para cubrir las
necesidades del socio/cliente, la
captacién de nueva carteray
optimizar sus operaciones
financieras y promover la cultura
de la prevencién y el bienestar.

Integra portafolio de informacidn 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
complementarios, conforme al plan de ventas establecido
exponiendo:

- Gama de servicios y productos complementarios

- Objetivos

- Comparativo con la competencia

- Ventajas (Certificaciones, reconocimiento, SGC)
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- 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 otorgacién del servicio o
producto complementario

Colocar productos financieros
complementarios mediante
técnicas de ventas y negociacion,
a través de comunicacién 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 conl
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
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

Ejecuta el proceso de servicio postventa de productos servicios
complementarios en el cual:

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

- Verifica que cada transaccién realizada cumpla con las leyes
aplicables

e integra el reporte de resultados para analisis estadistico de la
institucion, toma de decisiones y de crecimiento de los
socios/clientes
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UNIDADES DE APRENDIZAIJE

UL Ko [LWAVGIRa o [FEIN |. Introduccidn a la mercadotecnia

El estudiante identificara la importancia, evolucidn, proceso y tipos de la mercadotecnia para contribuir a la toma

Propésito esperado . . o
de decisiones comerciales de la organizacion.

. . Horas del
Tiempo Asignado Saber Horas del Saber Hacer Horas Totales

Saber Saber Hacer Ser y Convivir
Dimension Conceptual Dimension Actuacional Dimension Socioafectiva
Importancia de la Identificar los conceptos de mercado, Evalda la importancia y aplicacién Mostrar comportamiento
mercadotecnia necesidad, deseo, cliente, consumidor, de la mercadotecnia en las Analitico
comprador, producto, valor para el organizaciones nacionales e Organizado
cliente, transaccion e intercambio. internacionales Disciplinado
Autodidacta
Distinguir los conceptos de Responsable, con
mercadotecnia, mercadotecnia nacional habilidades de gestion de la
e internacional. informacién

Resolucién de problemas
Razonamiento ldgico

Evolucidn de la| ldentificar las filosofias de la Comunicacion asertiva
mercadotecnia mercadotecnia: Manejo ético de la

- produccion informacién.

- producto

- ventas

- mercadotecnia

- mercadotecnia social

- mercadotecnia digital

- mercadotecnia de relaciones
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Clasificar la orientacién de la filosofia de
mercadotecnia de las empresas

Funciones de
Mercadotecnia

Describir las funciones de la
mercadotecnia:

- investigacién de mercado

- decisiones sobre: producto y precio
- distribucion

- promocidn

-venta

- postventa

El proceso de
mercadotecnia

Identificar las etapas del proceso de la
mercadotecnia:

- Andlisis de oportunidades de mercado
-Investigacion de mercados

- Seleccidn de estrategias de
mercadotecnia

- Seleccion de tacticas de
mercadotecnia

- Aplicacidn del plan estratégico y
control

Tipos de Mercadotecnia

Describir los tipos de mercadotecnia, su
aplicacion y caracteristicas:

- Mercadotecnia 1.0

- Mercadotecnia 2.0

- Mercadotecnia 3.0

- Mercadotecnia 4.0

- Mercadotecnia 5.0

- Mercadotecnia 6.0

Seleccionar el tipo de
mercadotecnia acorde a las
caracteristicas de los productos y
servicios financieros
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Métodos y técnicas de ensefianza

Lectura asistida
Realizacidon de trabajos de investigacion
Discusion en grupo

Proceso Ensefianza-Aprendizaje

Medios y materiales didacticos

Equipo de computo

Proyector

Material audiovisual

Pintarrén

Impresos

Herramientas y plataformas digitales.

Espacio Formativo
Aula

Laboratorio / Taller

Empresa

Resultado de Aprendizaje

Proceso de Evaluacion
Evidencia de Aprendizaje

Instrumentos de evaluacion

El estudiante:

-Comprendera el concepto e importancia de
mercadotecnia.

-Diferenciara las filosofias de mercadotecnia.

- Analizara las funciones de la mercadotecnia.

-Comprenderad el proceso de mercadotecnia.
- Distinguira los tipos de Mercadotecnia y su
aplicacion.

Elaborard un ensayo que incluya:

-La importancia de la mercadotecnia

-La filosofia de mercadotecnia aplicada por
la empresa.

-Las funciones de mercadotecnia que
realiza.

- Aplicacidn del proceso de mercadotecnia
-Tipos de mercadotecnia

- Conclusiones

Ensayo
Rubrica
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UNIDADES DE APRENDIZAIJE

Unidad de
Aprendizaje

Il. El mercado

Propdsito esperado

Horas del

Tiempo Asignado

Tipos de mercado

Horas del Saber Hacer
Saber

Saber

Dimension Conceptual

Describir los tipos de mercado:
- De consumo

- Industrial

- De revendedores

- Gubernamental

- Internacional

- Digital

Segmentacién de mercado

Describir el concepto de segmentacion
de mercado.

Distinguir los métodos de segmentacién
de mercados nacionales e
internacionales y sus caracteristicas:

- Geografica

- Demografica

- Psicografica

Saber Hacer
Dimension Actuacional

Determinar el posicionamiento de
productos y servicios financieros
de las instituciones financieras en
el mercado

El estudiante detectard el tipo de mercado, sus caracteristicas y segmentacion, para identificar el posicionamiento
de los productos y servicios financieros

Horas Totales

Ser y Convivir
Dimension Socioafectiva

Mostrar comportamiento
Analitico

Organizado

Disciplinado

Autodidacta
Responsable, con
habilidades de gestion de
la informacion
Resolucidn de problemas
Razonamiento légico
Comunicacion asertiva
Manejo ético de la
informacion.
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- Conductual
- Tribus
- Generaciones
Posicionamiento en el | Describir el concepto de
mercado posicionamiento en el mercado.
Distinguir los métodos para estimar el
posicionamiento de un producto en el
mercado nacional e internacional y sus
caracteristicas:
- Marketing no diferenciado
- Marketing diferenciado
- Marketing concentrado
- Micromarketing
- Marketing local
- Marketing individual

Proceso Enseilanza-Aprendizaje

Espacio Formativo

Métodos y técnicas de ensefianza Medios y materiales didacticos
Aula
Analisis de casos Equipo de computo Laboratorio / Taller
Equipos colaborativos Proyector
Realizacion de trabajos de investigacion Material audiovisual
Pintarron
Impresos

Herramientas y plataformas digitales.

Empresa
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Proceso de Evaluacion

Resultado de Aprendizaje Evidencia de Aprendizaje Instrumentos de evaluacion

Los estudiantes: A partir de un caso de estudio de una
-Identificard los tipos de mercado institucion cooperativa de ahorroy
- Comprendera el concepto y métodos de crédito, elaborar un reporte que incluya:
segmentacién de mercados -Tipo de mercado Estudio de Casos
-Realizard la segmentacién de mercados - Descripcidn de la segmentacién del Rudbrica
-Comprendera el concepto y métodos de mercado
posicionamiento en el mercado. -Mercado meta
- Determinara el posicionamiento en el mercado. -Posicionamiento del producto
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UNIDADES DE APRENDIZAIJE

Unidad de Aprendizaje

I1l. Mezcla de mercadotecnia

Propdsito esperado

Tiempo Asignado

Mezcla de Mercadotecnia

El estudiante identificara la importancia, evolucién, proceso y tipos de la mercadotecnia para contribuir a la
toma de decisiones comerciales de la organizacion.

Horas del

Saber Horas Totales

Horas del Saber Hacer

Saber Saber Hacer Ser y Convivir

Dimension Actuacional Dimension Socioafectiva

Dimension Conceptual

Identificar el concepto de mezcla de Describir el concepto de mezcla | Mostrar comportamiento

mercadotecnia y sus elementos: producto, | de mercadotecnia Analitico
precio, plazay promocion Organizado
Disciplinado

Producto y servicio

Establecer el tipo de producto
o servicio financiero en funcién
de sus caracteristicas

Identificar la clasificacién del producto y Autodidacta

Responsable, con
habilidades de gestion de
la informacion

servicio:
- Bienes de consumo
- Duracién y tangibilidad

- Industriales

- Servicios Resolucion de problemas
Identificar los niveles del producto o Ejemplificar los elementos que | Razonamiento logico
servicio: integran el producto o servicio. | Comunicacion asertiva

- Fundamental Manejo ético de la

- Real informacion.

- Aumentado

Caracteristicas de los servicios: Determinar la etapa del ciclo de

- Intangibilidad vida de bienes y servicios.

- Inseparabilidad
- Heterogeneidad
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- Cardcter perecedero

Identificar los elementos del producto:
- Etiqueta

- Envase

- Empaque

- Embalaje

- Marca

- Imagen

Identificar las etapas del ciclo de vida:

- Introduccién

- Crecimiento
- Madurez
- Declive
Precio Identificar los factores que intervienen en Comparar precios de un
la fijacidn de precios: producto de acuerdo con el
- Costos, segmento de mercado
- Competencia
- Margen de utilidad
- Oferta y demanda
Plaza Identificar los tipos de canales de Comparar los canales de
distribucion: distribucién que utilizan las
- Directo empresas
- Indirecto
- Mixto
Promocién Identificar los elementos que integran la Investigar los elementos de
mezcla promocional: mezcla promocional que
- Promocion de ventas utilizan las empresas
- Publicidad
- Venta personal
- Relaciones publicas
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Proceso Ensefianza-Aprendizaje

Espacio Formativo

Métodos y técnicas de ensefianza Medios y materiales didacticos
Aula
Lectura asistida Equipo de computo Laboratorio / Taller
Realizacion de trabajos de investigacion Proyector
Discusion en grupo Material audiovisual
Pintarron
Impresos

Herramientas y plataformas digitales.

Empresa

Proceso de Evaluacion

Resultado de Aprendizaje Evidencia de Aprendizaje Instrumentos de evaluacion
El estudiante: A partir de un caso practico, de una
-Comprenderad los conceptos de la mezcla de institucion financiera, elaborara un
mercadotecnia. reporte que incluya:
- Distinguira los elementos, tipos, niveles y ciclo de -Clasificacion y caracteristicas del producto
vida de un producto o servicio. 0 servicio
- Identificara los factores que intervienen en la -Nivel del producto o servicio Estudio de caso.
fijacién de precios -Elementos del producto Rubrica.
-Identificard los tipos de canales de distribucion -Ciclo de vida
- Distinguira los elementos de la mezcla promocional | -Precio del mercado
-Canal de distribucién
-Mezcla promocional
competencia.
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Unidad de

IV. Técnicas de Venta y negociacion
Aprendizaje ynes

El estudiante desarrollara las distintas técnicas de venta, para la comercializacidon de productos financieros.

Propdsito esperado

Horas del
Saber

Tiempo Asignado Horas del Saber Hacer Horas Totales

Introduccion

Saber
Dimension Conceptual

Explicar los conceptos de ventas y

Saber Hacer

Dimension Actuacional

Ser y Convivir

Dimension Socioafectiva

Mostrar comportamiento

atencion al cliente, asi como su Analitico
importancia para las organizaciones. Organizado
Identificar los conceptos relacionados Disciplinado

con las ventas: Prospecto, cliente,
servicio y satisfaccioén al cliente,
catdlogo de productos.

Proceso de ventas

Identificar las etapas del proceso de
ventas y sus caracteristicas:

Autodidacta
Responsable, con
habilidades de gestion de
la informacion
Resolucidn de problemas

- Induccion Razonamiento ldgico
- Desarrollo Comunicacion asertiva
- Cierre Manejo ético de la
- Posventa informacion.
Técnicas de ventas Identificar las distintas técnicas de | Desarrollar las técnicas de ventas

ventas, sus etapas y aplicacion:
- AIDA

- PRAINCODERECI

- SPIN

- Cross Selling

en funcidn de la naturaleza de la
empresa, tipo de producto y tipo
de mercado
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- UpSelling

Programa de ventas

Identificar las etapas del programa de
ventas y sus elementos:

planeacion:
- definicién de objetivos e indicadores
de ventas
organizacion:
- estructura de la fuerza de ventas
- métodos de trabajo de ventas
direccion
- motivacién de ventas
- liderazgo
- toma de decisiones
control:
-supervision de ventas.
- seguimiento de estrategias
comerciales
Identificar los tipos de programas de
ventas y su estructura.

Factores y estilos de la
negociacion

Definir factores internos y externos de la
negociaciéon (tiempo, poderes,
informacion, cultura, educacion,
estandares, experiencia, competencia).
Identificar los estilos de negociacion.

Determinar cémo afectan los
factores internos y externos a la
negociacion.

Seleccionar el estilo de
negociacién que convenga de
acuerdo al analisis de factores
(Matriz).
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Elementos que influyen Distinguir aspectos que influyen en la Determinar la tactica personal que

en el éxito de la negociacién: defina el estilo de comunicacion a
negociacién utilizar considerando sus rasgos
-Personales: Caracteristicas de la personales.

personalidad (carisma, audacia,

comunicacion, manejo de la inteligencia

emocional)
- Comunicacion: Estilos (relacionador,
persuasivo, analitico y directivo) y
patrones (Verbal, corporal/sonora:
expresion facial, postura corporal,
tono muscular, ritmo respiratorio,
tono de voz y gesticulacién)

Proceso Enseilanza-Aprendizaje

Espacio Formativo

Métodos y técnicas de ensefianza Medios y materiales didacticos
Aula
Lectura guiada Equipo de computo Laboratorio / Taller
Ejercicios practicos. Proyector
Tareas de investigacion Material audiovisual
Pintarron
Impresos

Herramientas y plataformas digitales.

Empresa

Proceso de Evaluacion

Resultado de Aprendizaje Evidencia de Aprendizaje Instrumentos de evaluacion
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El estudiante:

técnicas de ventas.

mercado
y su importancia

en el cliente.

-Comprenderad los conceptos relacionados con las
- Identificara las etapas de las técnicas de ventas.
-Desarrollard las técnicas de ventas en funcién de la
naturaleza de la empresa, tipo de producto y tipo de

-Comprendera los elementos del programa de ventas

-Determinara los estilos de negociacién que influyen

que contenga:

Objetivo

Filosofia organizacional

Catalogo de productos o servicios
Mercado meta

de ventas

Estilos de negociacion.
Conclusién

A partir de un caso de una institucion
financiera, elaborar un manual de ventas

Implementacion de las etapas de la técnica

Analisis del programa de ventas: objetivos
establecidos, proceso de ventas, métodos
de trabajo, motivacién y supervision.

Estudio de caso
Rubrica

Perfil idoneo del docente

Formacion académica
Licenciatura en Mercadotecnia o carreras
afines, preferentemente con Posgrado

Formacion Pedagdgica

Conocimiento de Metodologias y Estrategias

de Ensefianza de Ciencias Econdmicas y
Administrativas

Manejo de las TICs como soporte en el
proceso de ensefanza y aprendizaje
Aptitudes lingliisticas y habilidades
comunicativas

Habilidades académico-administrativas
como: planeacion, instrumentos de
evaluacidn, seguimiento académico.

Experiencia Profesional
Seis afios de experiencia relacionada con su
ejercicio profesional

Dos afios de experiencia docente,
preferentemente en nivel superior. - Contar
con acreditacidn pedagdgica y didactica, en
instituciones de reconocido prestigio
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