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SILABO DIRECCION Y GESTION DE AGENCIAS

I DATOS INFORMATIVOS

PROGRAMA DE ESTUDIOS: Administracion de Negocios Bancarios y Financieros
MODULO FORMATIVO: Administracion y Gestion de Agencias Bancarias
UNIDAD DIDACTICA: Direccion y Gestion de Agencias
DOCENTE RESPONSABLE: Carlos Alberto Ramirez Rivera
PERIODO N° DE FECHA INICIO | FECHA N° N° HORAS N° DE HORAS TURNO
ACADEMICO CREDITOS FINAL HORAS TEORICAS | PRACTICAS
TOTAL
DE LA
U.D.
SEXTO 4 17/08/2026 | 4/12/2026 112 37 75 NOCTURNO

. MISION Y VISION INSTITUCIONAL

VISION MISION
Queremos ser un referente local y nacional en | Ser parte de una institucion educativa
la formacion de habilidades y competencias | referente en calidad, responsabilidad social
basadas en la calidad. Con ese objetivo | y desarrollo sustentable, que forme sujetos
creamos cursos y servicios para el desarrollo | con capacidad de contribuir en un mundo
avanzado del recurso humano. complejo, global e intercultural, vinculando
escuela, familias y comunidad.

. SUMILLA

La unidad didactica Direccion y Gestidon de Agencias corresponde al programa de
Administracion de Negocios Bancarios y Financieros, bajo la modalidad presencial y
virtual con caracter tedrico-practico. A través de ella se busca que el estudiante desarrolle
habilidades de gestion comercial en una agencia financiera, poniendo en practica diversas
actividades que permitan un buen desarrollo comercial de la agencia. En ese sentido se
exige el conocimiento y aplicacion de diversos procedimientos para tener una gestion
exitosa en una entidad financiera, entendiendo a la agencia como una unidad estratégica
de negocios. Por ello, el estudiante desarrolla capacidades y habilidades que le permitan
desarrollarse en forma eficaz en su actividad laboral diaria, atendiendo a sus clientes,
administrando sus recursos financieros, logisticos, infraestructurales y humanos.

En ese sentido, la unidad diddactica abarca aspectos como conocimiento de la ubicacién
y mercado objetivo de la agencia, recursos con los que cuenta, productos financieros
activos, pasivos y de servicios, elaboracién y cumplimiento del plan comercial,
elaboracién de los presupuestos de la agencia, revision de reportes de gestion, etc.

Iv. UNIDAD DE COMPETENCIA DEL MODULO FORMATIVO

Administrar la unidad de negocio (agencia) de acuerdo con los objetivos estratégicos de
la institucion financiera.

V. CAPACIDAD DE LA UNIDAD DIDACTICA

Dirigir en forma eficaz y eficiente el equipo de trabajo de la agencia financiera, asegurando
un servicio permanente y de calidad a los clientes. Propiciar el desarrollo de un proceso
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de gestion comercial, coherente y estructurado, identificando las oportunidades de
negocio en los clientes y en la zona de influencia de la agencia financiera.

VL. INDICADORES DE LOGRO

1. Desarrolla un plan estratégico de la agencia financiera, de acuerdo con los objetivos
de la alta direccion.

2. Ejerce la direccidn de negocios de la agencia financiera, en funcién a las facultades
otorgadas por la administracion de la institucion financiera.

3. Involucrar al personal de la agencia financiera y buscar el logro de objetivos
establecidos en el plan estratégico.

VIl. COMPETENCIAS PARA LA EMPLEABILIDAD

1. Comunicacién efectiva: interpretar y comprender conceptos, ideas, sentimientos y
hechos en forma oral y escrita en la interaccién con otras personas en distintos
contextos.

2. Aplicaciones: identifica la importancia de su unidad de negocio en la atencion de las
necesidades del cliente persona natural o juridica y en la rentabilidad de la institucién
mediante la venta cruzada de productos de acuerdo con el segmento del cliente.

VIII. ACTIVIDADES DE APRENDIZAJE
Indicadores de logros Actividades de Aprendizaje / Sesiones Horas | Teérica | Practica

SESION 1 7 4 3
La agencia financiera y sus recursos.
v'Ubicacioén de la agencia financiera
v'Tipos de agencias financieras
SESION 2 7 4 3
El plan comercial.
v'Elaboracién del plan comercial
v'Metas y objetivos
v'Las agencias y su mercado objetivo
v'Los puestos en una agencia financiera
v'Requerimientos de personal

Desarrolla un plan estratégico de la v’ Asignacion de funciones y roles

agencia financiera, de acuerdo con los

objetivos de la alta direccion. SESION 3 7 4 3
Segmentacion de clientes.
v'Tipos de segmentacién
v Clasificacién de cartera de clientes
v'Necesidades financieras de los clientes
v Estrategias en necesidades de los clientes
SESION 4 7 4 3
Productos y servicios ofrecidos por una

entidad financiera y el mercado meta.
v'Productos y servicios financieros ofrecidos
en el mercado peruano

v'Requerimientos financieros de los clientes
v Distribucién de tiempos y actividades.
SESION 5 7 4 3

La agencia como unidad estratégica.
v/ La motivacién en la agencia financiera
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Ejerce la direccion de negocios de la
agencia financiera en funcién a las
facultades otorgadas por la
administracion de la institucion
financiera.

v Los indicadores financieros de gestién

v Gestién de clientes

v Personal de la oficina financiera y su
importancia

SESIONES 6 Y 7

Elaboracién del plan comercial.
La reunién comercial semanal
Gestionar los POR QUES
Modelo de gestion

Sistema de objetivos
Importancia de los objetivos
organizacionales
Establecimiento de objetivos
organizacionales
Administracién por objetivos
El cliente como punto de mira
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SESION 8

Desarrollo operativo y crediticio de una

agencia.

v' Medidas de seguridad

v Apertura de agencia, manejo de llaves,
cierre de agencia

v' Manejo de bdveda, cuadre de caja

v' Comité de agencia

14

Involucra al personal de la agencia
financiera y buscar el logro de objetivos
establecidos en el plan estratégico.

SESION 9

Estado de ganancias y pérdidas de la agencia.
v' Reportes de gestién comercial

v Indicadores de gestidon en una agencia

v' Toma de decisiones en base a indicadores

SESIONES 10 Y 11

Actividades de desarrollo corporativo y

campaiias de ventas.

v Definicion de actividades corporativas
aplicadas a las agencias

v’ Caracteristicas upgrading, downscaling,
greenfield

v Disefios de campanias de venta

v' Campaiia de productos activos, pasivos, de
inversion, servicios

SESIONES 12 A 16

Liderazgo y coaching.

v’ Liderazgo visionario

v’ Caracteristicas y competencias del lider
visionario

v’ El coaching: un estilo de liderazgo centrado
en la relacion personal

v" ¢Coémo es la actuacion del lider coach?

v' Precauciones al aplicar el estilo de liderazgo
coaching

v’ Liderazgo afiliativo

v’ Caracteristicas del lider afiliativo

14

35

20

15
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v Precauciones al aplicar el estilo de liderazgo
afiliativo

v Liderazgo democratico

v Precauciones en el uso del liderazgo
democratico

v' Liderazgo timonel o imitativo

v La necesidad de utilizar con moderacion el
estilo timonel

v' Competencias de la inteligencia emocional
requeridas para ser un buen lider timonel

v’ Liderazgo autoritario o coercitivo

SESION 17
Recuperacioén

XI.

RECURSOS DIDACTICOS

En cada clase presencial el docente utilizara pizarra, pc, proyector u otros elementos
tecnoldégicos. Los estudiantes utilizaran, segun la clase, papelografos, plumones,
formularios (contratos) que el docente mostrara e indicara las rutas de acceso a ellos a
través de las pdginas web de entidades financieras.

En cada clase de formacidn sincrénica (virtual), no presencial, el servicio educativo se
brindara a través del intercambio de informacidn por internet en tiempo real entre docente
y estudiante a través de la plataforma educativa y Google meet, en el mismo tiempo y
espacio virtual. En este tipo de informacion se usan herramientas como los chats, video
llamadas o pizarras electronicas. Se debera mantener la cdmara de la pc o laptop
conectadas durante la duracién de la clase. El micréfono so6lo debera estar activado
durante la intervencion del estudiante, manteniendo las debidas reglas de
comportamiento.

METODOLOGIA

La metodologia por emplear en cada clase es la participacion de los estudiantes, juegos
de roles, experiencias de los estudiantes acerca del tema a tratar, andlisis de casos y
conclusiones. El docente serd siempre el moderador de las opiniones de los participantes.

EVALUACION

+ El sistema de calificacién es vigesimal y la nota minima aprobatoria para la unidad
didactica es 13.

+ Se considera aprobado el médulo siempre que se haya aprobado todas las unidades
didacticas respectivas y la experiencia formativa en situaciones reales de trabajo, de
acuerdo con el plan vigente de estudios.

+ El estudiante podra rendir evaluaciones de recuperacion a fin de lograr la aprobacion
final de la unidad didactica dentro del mismo periodo de estudios, de acuerdo con los
lineamientos establecidos en el reglamento institucional. La evaluacién de recuperacién
sera registrada en un acta de evaluacion de recuperacion.

+ Launidad diddactica correspondiente a un médulo que no haya sido aprobada al final
del periodo de estudios debera volverse a llevar en el siguiente ciclo educativo.

+ Si el estudiante de la carrera desaprueba tres (3) veces la misma unidad didactica,
serd separado del IESTP.

« Laasistencia es obligatoria. El estudiante que acumule inasistencias injustificadas en
nuimero mayor al 30% del total de horas programadas en la unidad didactica, sera
desaprobado en forma automatica, sin derecho a recuperacién. La justificacién de la
inasistencia debera ser corroborada con los documentos que solicite la Direccién del
IESTP para tal fin.
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+ La evaluacién serd permanente, debiéndose considerar los instrumentos de
evaluacién correspondientes y de acuerdo con la naturaleza de la unidad didactica.

+ La nota final serd considerada del promedio de los indicadores de logro que tenga
cada unidad didactica. Cada indicador de logro estard compuesto por Examen Tedrico,
Examen Practico, Trabajos Encargados y Exposiciones. El promedio de cada indicador de
logro se calculara con los siguientes pesos ponderados: Examen Tedrico 20%; Examen
Practico 40%; Trabajos Encargados 20% y Exposiciones 20%.

XIl. FUENTES DE INFORMACION

BIBLIOGRAFIA PAGINAS WEB

Superintendencia de Banca, Seguros y AFP
www.sbs.gob.pe

Banco Central de Reserva del Peri www.bcrp.gob.pe
Asociacion de Bancos del Perd www.asbanc.com.pe
Federacién Nacional de Cooperativas de Ahorroy
Crédito del Peru www.fenacrep.org

Jefe del Programa de Estudio Docente
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