SECRETARIA DE ESTADO DE

MINISTERIO EDUCACION, FORMACION
DE EDUCAC|ON CULTURA - FONDO SOCIAL EUROPEO: PROFESIONAL Y UNIVERSIDADES
! El FSE invierte en tu futuro B
DIRECCION GENERAL
DE FORMACION PROFESIONAL

SRS
i
-

i

=T

L2 v DEPORTE

INSTITUTO NACIONAL
DE LAS CUALIFICACIONES

GUIA DE EVIDENCIA DE LA UNIDAD DE COMPETENCIA

CQALIFICACION PROFESIONAL: GESTION COMERCIAL Y

GEC_UC2177_3 -Publicada- Hoja 1 de 17



1. ESPECIFICACIONES DE EVALUACION DE LA UNIDAD DE COMPETENCIA

1.1

Dado que la evaluaciéon de la competencia profesional se basa en la recopilacion
de pruebas o evidencias de competencia generadas por cada persona candidata,
el referente a considerar para la valoracion de estas evidencias de competencia
(siempre que éstas no se obtengan por observacion del desempefio en el puesto
de trabajo) es el indicado en los apartados 1.1 y 1.2 de esta GEC, referente que
explicita la competencia recogida en las realizaciones profesionales y criterios de
realizacion de la UC2177_3: Definir, formar y supervisar a los profesionales de
los distintos canales de distribucion de seguros.

Especificaciones de evaluacion relacionadas con las dimensiones de la
competencia profesional.

Las especificaciones recogidas en la GEC deben ser tenidas en cuenta por el
asesor o asesora para el contraste y mejora del historial formativo de la
persona candidata (especificaciones sobre el saber) e historial profesional
(especificaciones sobre el saber hacer y saber estar).

Lo explicitado por la persona candidata durante el asesoramiento debera ser
contrastado por el evaluador o evaluadora, empleando para ello el referente
de evaluacion (UC vy los criterios fijados en la correspondiente GEC) y el
meétodo que la Comision de Evaluacion determine. Estos métodos pueden
ser, entre otros, la observacion de la persona candidata en el puesto de
trabajo, entrevistas profesionales, pruebas objetivas u otros. En el punto 2.1
de esta Guia se hace referencia a los mismos.

Este apartado comprende las especificaciones del “saber” y el “saber hacer”,
gue configuran las “competencias técnicas”, asi como el “saber estar”, que
comprende las “competencias sociales”.

a) Especificaciones relacionadas con el “saber hacer”

La persona candidata demostrara el dominio practico relacionado con las
actividades profesionales principales y secundarias que intervienen en la
definicién, formacién y supervision de los profesionales de los distintos
canales de distribucion de seguros, y que se indican a continuacion:

Nota: A un digito se indican las actividades principales y a dos las
actividades secundarias relacionadas.
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1. Seleccionar alos candidatos que configuran los canales de distribucién
atendiendo al perfil requerido para el puesto de trabajo.

11

1.2

13

14

Establecer el nimero de miembros y sus caracteristicas a incorporar en los
canales de distribucion de acuerdo con las estrategias y directrices definidas
por la entidad aseguradora.

Buscar a los candidatos para cubrir los puestos de trabajo en los canales de
distribucion a través de fuentes internas o externas a la entidad.

Obtener informaciéon de los candidatos a través de las distintas pruebas
selectivas y comprobando el resultado de las pruebas establecidas.

Designar a los mediadores o al personal de los canales de distribucion de los
candidatos seleccionados de acuerdo con sus caracteristicas y conforme a la
compatibilidad exigida al perfil profesional definido por la entidad.

Desarrollar las actividades respetando los criterios de seguridad vy
confidencialidad aplicables.

Impartir formacion tedrica y practica a los nuevos miembros del equipo,
informando de los productos de la entidad, técnicas de venta y tramites
necesarios.

2.1

2.2

2.3

2.4

2.5

2.6

2.7

2.8

2.9

Formar a los nuevos miembros del equipo en los valores de representacion que
la empresa quiere transmitir utilizando el método formativo mas adecuado en
cada caso.

Explicar las caracteristicas de los diferentes servicios de la organizacion a los
nuevos miembros del equipo de manera presencial o a través de los diferentes
medios disponibles.

Informar sobre los productos que oferta la entidad aseguradora asi como los
criterios de segmentacion a los miembros de los canales de distribucion,
argumentando sus ventajas y beneficios.

Informar de los diferentes productos de nueva creacién explicando sus
caracteristicas técnicas y tratamiento fiscal.

Comunicar los tramites necesarios en la realizacion de las distintas gestiones
de comercializaciéon entre la entidad y los miembros de los canales de
distribucién a los mediadores de manera presencial o a través de los diferentes
medios disponibles.

Impartir las técnicas relacionadas con la venta y las habilidades sociales a los
profesionales de los canales de distribucién mediante los métodos pedagogicos
mas avanzados.

Comprobar la validez de los recursos destinados a la formacion e informacion
de los miembros de los canales de distribucién mediante la realizacion de
diversas pruebas de control a los miembros incorporados y haciendo los ajustes
necesarios para procurar su idoneidad.

Describir las condiciones del reaseguro explicando las caracteristicas y
estrategias de cesion de riesgos.

Resolver las dudas y dificultades de los miembros de los distintos canales de
distribucion proporcionandoles soluciones a las dudas planteadas.

Establecer las acciones comerciales de los distintos canales de
distribucidon de seguros asignando objetivos y presupuestos.

3.1

Estudiar el mercado de la zona de actuacion de los canales de distribucién
segun el perfil de los clientes, la competencia y los objetivos de ventas de la
entidad.
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3.2

3.3

3.4

3.5

3.6

Elaborar los presupuestos de venta, mantenimiento y explotacion de la cartera
de clientes de los canales de distribucidn estimando el potencial de crecimiento
y evolucion de cada producto.

Determinar las acciones comerciales de los canales de distribucion de cada
zona en funcién de las caracteristicas de los clientes, las particularidades de los
productos a comercializar, la competencia y los datos del ejercicio anterior.
Clasificar la cartera de los miembros de los canales de distribucién segun la
accion comercial a realizar.

Igualar las carteras de los miembros de los distintos canales de distribucion
asignando nuevos objetivos de venta cruzada, complementaria y/o sustitutiva.
Comunicar la evolucion de los datos referentes a los premios formalizados con
la entidad a cada uno de los miembros de los canales de distribucién a través
de los medios correspondientes.

Desarrollar las actividades respetando los criterios de seguridad vy
confidencialidad aplicables.

Negociar con los mediadores los objetivos y condiciones especificas de
retribuciones reflejandolo en el correspondiente documento.

4.1

4.2

4.3

4.4

Entrevistar al mediador de acuerdo con la estrategia establecida utilizando las
habilidades del buen negociador.

Convenir los objetivos, caracteristicas, circunstancias y premios de las
diferentes campafias de ventas con cada mediador, en funcién de los objetivos,
presupuestos establecidos y de la zona de actuacién.

Formalizar las condiciones acordadas con el mediador en el correspondiente
documento segln la normativa vigente, en los plazos establecidos y adjuntando
la documentacion requerida al mediador.

Resolver las objeciones en el proceso de acuerdo entre la entidad aseguradora
y los mediadores utilizando habilidades sociales, de comunicacion, de
motivacion u otras, proporcionando soluciones ante las dudas planteadas.

Desarrollar las actividades respetando los criterios de seguridad vy
confidencialidad aplicables, de acuerdo al procedimiento interno de la empresa.

Motivar a los profesionales de los canales de distribucién dotandoles de
los medios necesarios que faciliten la consecucién de los objetivos de
venta.

51

5.2

53

54

5.5

Proporcionar las herramientas minimas a los miembros de los distintos canales
de distribucion, mediante la entrega de medios informaticos, telefonia u otros.
Distribuir las actualizaciones en los catadlogos de productos, condiciones
generales o particulares de las polizas y clausulas de acuerdo con la normativa
vigente, informandoles de la responsabilidad de su correcta entrega.

Comunicar las normas de actuacion en la cumplimentacién y entrega de
documentacién de pdélizas, suplementos, recibos, u otros, informando de las
consecuencias de su incumplimiento, mediante manuales de gestion interna de
la aseguradora.

Seleccionar las herramientas de prevision de ventas segun las previsiones de
los objetivos de venta y utilizando diferentes métodos de prevision simple,
correlacion, cobertura u otros.

Comunicar los procedimientos de calidad establecidos por la compafiia a los
miembros de los canales de distribucién mediante los manuales de protocolo de
la aseguradora.
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5.6 Informar de la forma de ofrecer un mejor servicio para elevar las cuotas de
satisfaccion y fidelizacion de los clientes mediante los manuales de protocolo de
la aseguradora.

5.7 Replantear las comisiones e incentivos explicando lo que su cumplimiento
supone para el desarrollo profesional y la retribucion a los canales de
distribucion.

6. Inspeccionar la consecucion de objetivos de venta de los canales de
distribucion mediante el analisis de diferentes indicadores.

6.1 Obtener la informaciéon sobre la situacion y rentabilidad de las ventas,
penetracién en el segmento y vinculacion / fidelizacion de los clientes a través
del célculo de ratios especificos.

6.2 Estudiar la cartera de clientes y su tendencia, utilizando curvas de valores
mensuales, de valores acumulados y Total Anual MOvil —-TAM— u otros
obteniendo conclusiones sobre la evolucion del plan de ventas.

6.3 Confeccionar un informe sobre la actividad comercial del canal de distribucion,
detallando datos internos y externos de la actividad.

6.4 Analizar el informe para valorar la actividad comercial del canal de distribucién
y para vigilar el comportamiento del mercado y de la competencia localizando
las oportunidades y amenazas del negocio.

6.5 Inspeccionar el trabajo de comercializaciéon en la zona de actuaciéon de los
miembros del canal de distribucién mediante personal propio de la aseguradora
0 externo como auditores u otros profesionales del sector.

6.6 Llevar a cabo las medidas correctoras que fueran necesarias a través de los
medios disponibles mediante personal propio de la aseguradora o externo como
auditores u otros profesionales del sector.

6.7 Informar a los miembros del canal de distribucién sobre los datos de aportacion
o incremento de negocio a la campafia de ventas que se trate y del resultado
final durante el periodo de la campafia a través de los medios correspondientes.

6.8 Valorar los resultados de las negociaciones de cada campafa de venta con los
miembros del canal de distribucién utilizando, si procede, cuestionarios de
satisfaccion u otros medios disponibles como entrevistas personales y objetivos
alcanzados por cada mediador, teniendo en cuenta los objetivos fijados
previamente.

- Desarrollar las actividades mediante aplicaciones informaticas especificas.

b) Especificaciones relacionadas con el “saber”.

La persona candidata deberd demostrar que posee los conocimientos
técnicos (conceptos y procedimientos) que dan soporte a las actividades
profesionales implicadas en las realizaciones profesionales de la
UC2177_3: Definir, formar y supervisar a los profesionales de los distintos
canales de distribucién de seguros. Estos conocimientos se presentan
agrupados a partir de las actividades profesionales principales que
aparecen en cursiva y negrita:

1. Seleccién de los candidatos que configuran los canales de distribucion.

- Analisis y descripcion de los puestos de trabajo a cubrir. Elaboracion del perfil
profesional de los puestos.
- Reclutamiento. Fuentes internas y externas a la entidad.
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- Preseleccién. Exigencias minimas.

- Entrevistas preliminares.

- Pruebas (idoneidad, especificas de la actividad u otras). Valoraciones de las
pruebas.

- Las entrevistas en la seleccion de personal. Entrevista en profundidad. El
entrevistador. Metodologia. El proceso de las entrevistas. Tipos de entrevistas
(estructuradas, no estructuradas, mixtas, de solucion de problemas, provocadoras
de tension u otras).

Formacion e instruccion de los equipos de ventas en los distintos
canales de distribucion.

- Métodos y técnicas formativas. Valoracion y ajustes. Los contenidos formativos.
Los recursos didacticos. El cronograma didactico. Estrategias metodoldgicas en la
formacién para los canales de distribucion. Estilos de comunicacion didactica.

- Formacion tedrica y practica de los valores de la empresa.

- Formacion teérica y practica de los servicios de la organizacién: portal de
mediadores, apertura y seguimiento de siniestros, gestion de recibos pendientes,
cuentas economicas, atencion telefonica u otras.

- Formacién tedrico y practica de los productos y servicios actuales y nuevos
ofrecidos por la entidad: caracteristicas técnicas, tratamiento fiscal, criterios de
segmentacioén, ventajas y beneficios.

- Formacién tedrico y practica de la teoria general del seguro.

- Ladistribucion de riesgos en las entidades aseguradoras: el reaseguro.

- Técnicas y habilidades de venta de productos financieros y de seguros.

Planificacion de las acciones comerciales de equipos de ventas de los
canales de distribucion de seguros.

- Analisis del mercado asegurador: Fuentes de informacion internas y externas.
Variables econdmicas, sociolégicas y comerciales. Entidades publicas y privadas
que lo componen.

- Los clientes: caracteristicas, perfiles y parametros.

- La competencia: Productos y condiciones. Red comercial

- Elaboracion de presupuestos de acciones comerciales: De venta, mantenimiento,
explotacion u otros.

- Organizacion de las acciones comerciales: zonas, segmentacion de la cartera,
compensacion, premios.

- Organizacion de equipos de ventas en los canales de distribucién de seguros.

- Asignacién de vendedores por zonas, clientes u otros parametros.

Negociacion con los mediadores: los objetivos y condiciones
especificas de retribuciones.

- Las entrevista personales: El analisis de necesidades. Cémo preguntar. La
presentacion inicial del tema y el uso de argumentos. Planteamiento de la
entrevista en funcién de la actitud del negociador. Argumentacion en la captacion
y tratamiento de objeciones. El cierre de la negociacion: sus técnicas.

- La finalizacién de la entrevista. La despedida. El control o seguimiento de los
resultados de la accion de negociacién. Futura comunicacion.

- El plan de accién comercial, prospeccion y actividad del equipo de ventas: fijacion
de objetivos y acciones concretas.

- Las retribuciones de los mediadores: Comisiones. Tipos: nueva produccion,
cartera, administracion, cobranza, sobre beneficios, otras. Subvenciones: imagen
comercial, cuantia mensual, concursos de produccion, otros.
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- Sistemas de retribucién por objetivos.

- El contrato del mediador: requisitos, duracion, facultades, demarcacién, ramos,
remuneracion, derechos y obligaciones, otros. Ley de Mediacién de Seguros
Privados.

- Fuentes de conflicto entre la entidad y los mediadores. Resolucion.

5. Motivacion de equipos de ventas en los distintos canales de distribucion
de seguros.

- Herramientas de trabajo.

- Motivacion de equipos de venta de seguros: teorias y estrategias de motivacion.
Herramientas.

- Aplicacion de las técnicas de dinamizacion y direccién de equipos de trabajo y

reuniones.

- Elaboracién de prevision de ventas y prospeccidon comercial. Herramientas de
prevision.

- El procedimiento de calidad en la atencion al cliente de seguros. La atencion
integral.

- Sistemas de incentivos: Concursos de produccién (viajes, objetos de valor,
cantidades econdmicas), estimulos morales o de prestigio (condecoraciones,
placas).

6. Supervision y control de equipos de ventas en los canales de
distribucion de seguros.

- Técnicas de supervision.

- Técnicas de control interno: indicadores y ratios de control. (Objetivos/realizacion,
n° solicitudes/n° visitas, ventas por producto/zona/cliente y gastos/ventas u otros).
Oportunidades y amenazas del negocio.

- El personal de la inspeccion en seguros: propio de la aseguradora (inspectores de
Zona, comerciales, provinciales, u otros) y/o auditores externos.

- Evaluacion del trabajo en equipo: conceptos, ratios y métodos de evaluacion.

- Manejo de programas informaticos de presentacion de informacién. Elaboracion
de informes.

Saberes comunes que dan soporte a las actividades profesionales de esta
unidad de competencia

- Manual de procedimientos de la empresa (organizativos, politica empresarial, de
calidad u otros).

- Normativa referida a seguros.
- Normativa referida a la seguridad, confidencialidad y proteccion de datos.
- Normativa referida a la prevencioén de riesgos laborales.

- Los canales de comunicacion: correo electrénico, teléfono, videoconferencia, fax u
otros.

- Programas informaticos especificos utilizados en gestion comercial o CRM:
Registro, actualizacion y transmision de datos. Listados.
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- Programas informaticos especificos referidos a la gestién de los canales de
distribucion. Gestion de redes.

c) Especificaciones relacionadas con el “saber estar”

La persona candidata debe demostrar la posesion de actitudes de
comportamiento en el trabajo y formas de actuar e interactuar, segun las
siguientes especificaciones:

1. Enrelacion con la empresa debera:

1.1 Adaptarse a los cambios organizativos y ritmos de trabajo de la empresa

1.2 Tener interés y compromiso por la empresa.

1.3 Hacer suyo el sistema de organizacion del trabajo y su proceso productivo.

1.4 Gestionar su tiempo de trabajo (incluye aspectos como priorizacién de tareas u
otros).

1.5 Actuar con rapidez en situaciones problematicas y no limitarse a esperar.

1.6 Ser flexible para afrontar diferentes situaciones de trabajo y sus cambios.

2. En relaciéon con los usuarios debera:

2.1 Comunicarse eficazmente, de forma clara y concisa, con las personas
adecuadas en cada momento, respetando los canales establecidos en la
organizacion.

2.2 Orientar al usuario demostrando interés y preocupacion por atender
satisfactoriamente sus necesidades.

2.3 Ser asertivo, empatico, sociable y respetuoso en el trato con las personas.

2.4 Causar buena impresion en los otros y mantener esa impresion a lo largo del
tiempo.

2.5 Coordinarse y colaborar con los miembros del equipo y con otros trabajadores
y profesionales.

3. En relacién con otros aspectos debera:

3.1 Actuar en el trabajo siempre de forma eficiente bajo cualquier presién exterior o
estrés.

3.2 Respetar y cumplir los procedimientos y normas internas de la empresa, asi
como las normas de prevencion de riesgos laborales y medioambientales.

3.3 Responsabilizarse del trabajo que se desarrolla y del cumplimiento de los
objetivos, as6 como en la asuncion de riesgos y en los errores y fracasos.

3.4 Identificar los puntos fuertes y débiles que necesitan mejora y de los problemas
que pueden surgir en el desarrollo de la actividad.

1.2. Situaciones profesionales de evaluacion y criterios de evaluacion

La situacion profesional de evaluacion define el contexto profesional en el que
se tiene que desarrollar la misma. Esta situacién permite al evaluador o
evaluadora obtener evidencias de competencia de la persona candidata que
incluyen, basicamente, todo el contexto profesional de la Unidad de
Competencia implicada.
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1.2.1.

Asi mismo, la situacién profesional de evaluacion se sustenta en actividades
profesionales que permiten inferir competencia profesional respecto a la
practica totalidad de realizaciones profesionales de la Unidad de
Competencia.

Por dultimo, indicar que la situacion profesional de evaluacion define un
contexto abierto y flexible, que puede ser completado por las CC.AA., cuando
éstas decidan aplicar una prueba profesional a las personas candidatas.

En el caso de la UC2177_3: Definir, formar y supervisar a los profesionales de
los distintos canales de distribucidn de seguros, se tiene una situacion
profesional de evaluacion y se concreta en los siguientes términos:

Situacion profesional de evaluacion.
a) Descripcién de la situacion profesional de evaluacion.

En esta situacidon profesional, la persona candidata demostrarqd la
competencia requerida para definir, formar y supervisar a los profesionales de
los distintos canales de distribucion de seguros debiendo gestionar la
incorporacion de un colectivo de profesionales para una zona urbana en el
caso de un gestor/a comercial de productos y servicios financieros de seguros
y reaseguros, que desarrolla su trabajo en una sucursal de una entidad de
seguros. Esta situacion comprendera al menos las siguientes actividades:

1. Seleccionar a los candidatos que configuran los canales de distribucion.
2. Impartir formacion tedrica y practica a los nuevos miembros del equipo.

3. Inspeccionar la consecucion de objetivos de venta de los canales de
distribucion.

Condiciones adicionales:

- Se dispondra de equipos, materiales y productos especificos, ayudas
técnicas, informacién técnica, tal como un equipo informético con
procesador de texto, hojas de céalculo y bases de datos, de presentacion y
de edicién de imagenes con un programa especifico de gestién de la
relacion con el cliente —CRM-, dispositivos de comunicacion y transmision,
de acceso a Internet o Intranet, y el material de oficina que permita el
manejo y archivo de la documentacion necesarias para el desarrollo de la
situacion profesional de evaluacion, y que ademas deberan ser de uso
generalizado en el sector.
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- Se planteara alguna contingencia o situacion imprevista que sea relevante
para la demostracion de la competencia relacionada con la respuesta a

contingencias.

- Se asignara un tiempo total para que la persona candidata demuestre su
competencia profesional en condiciones de estrés profesional.

b) Criterios de evaluacion asociados a la situacién de evaluacion.

Con el objeto de optimizar la validez y fiabilidad del resultado de la
evaluacion, esta Guia incluye unos criterios de evaluacion integrados y, por
tanto, reducidos en numero. Cada criterio de evaluacion esta formado por un
criterio de mérito significativo, asi como por los indicadores y escalas de
desempefio competente asociados a cada uno de dichos criterios.

En la situacion profesional de evaluacion, los criterios se especifican en el

cuadro siguiente:

Criterios de mérito

Seleccion de los candidatos que
configuren los canales de distribucion.

Imparticion de formacion tedrica y
practica a los nuevos miembros del
equipo.

Indicadores, escalas y umbrales de desempefio
competente

aseguradora.

- Busqueda de los candidatos para cubrir los puestos de
trabajo en los canales de distribucion a traves de fuentes

internas o externas a la entidad.

- Obtencion de la informacion de los candidatos a través de
distintas pruebas selectivas —entrevistas, dinamicas de
grupos u otras- y comprobando el resultado de las

pruebas establecidas.

- Designacion de los mediadores o del personal de los
canales de distribucion de los candidatos seleccionados

Establecimiento del nimero de miembros -mediadores,
oficinas de la entidad, venta telefonica u otros- y sus
caracteristicas -conocimientos técnicos, experiencia,
ambito de actuacion, edad u otras- de acuerdo con las
estrategias y directrices definidas por la entidad

FONDO SOCIAL EUROPE
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de acuerdo con sus caracteristicas y conforme a la
compatibilidad exigida al perfil profesional definido por la

entidad.

El umbral de desempefio competente requiere el

cumplimiento total de los indicadores del criterio de mérito.

- Explicacion de las caracteristicas técnicas y tratamiento

fiscal de los diferentes productos de nueva creacion.

- Informacion de los tramites necesarios en la realizacion

de las distintas gestiones de comercializacion.

- Imparticién de las técnicas relacionadas con la venta y las

habilidades sociales.
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- Descripcion de las condiciones del reaseguro.
- Explicacion de las caracteristicas y estrategias de cesion
de riesgos.

El umbral de desempefio competente requiere el
cumplimiento de la Escala A.

Inspeccion de la consecucion de Obtencion de la informacién sobre la situacion y
objetivos de venta de los canales de rentabilidad de las ventas, penetracion en el segmento y
distribucion. vinculacion / fidelizacion de los clientes.
- Estudio de la cartera de clientes y su tendencia.
- Vigilancia del trabajo de comercializacion en la zona de
actuacion de los miembros del canal de distribucion.
- Realizacion de las medidas correctoras que fueran
necesarias.

El umbral de desempefio competente requiere el
cumplimiento de la Escala B.
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Escala A

La imparticién de formacion teorica y practica a los nuevos miembros del equipo se efectlia
explicando con rigurosidad las caracteristicas técnicas y el tratamiento fiscal de los diferentes
productos de nueva creacién aplicando los conocimientos de teoria general de seguros y fiscalidad
y teniendo en cuenta el argumentario comercial elaborado por la organizacion, informando de los
4 tramites necesarios en la realizacion de las distintas gestiones de comercializacion entre la entidad

y los miembros de los canales de distribucién de forma clara y precisa, formando en las técnicas
relacionadas con la venta y las habilidades sociales mediante los métodos pedagdgicos mas
avanzados -test, teatrillos u otros-, favoreciendo las relaciones comerciales e interpersonales, y
describiendo las condiciones del reaseguro y las caracteristicas y estrategias de cesion de riesgos,
de manera presencial o a través de los diferentes medios disponibles.

La imparticion de formacidn tedrica y préactica a los nuevos miembros del equipo se efectla
explicando las caracteristicas técnicas mas importantes y el tratamiento fiscal de los
diferentes productos de nueva creacion aplicando los conocimientos de teoria general de
seguros y fiscalidad y teniendo en cuenta el argumentario comercial elaborado por la
3 organizacion, informando de los tramites necesarios en la realizacion de las distintas

gestiones de comercializacion entre la entidad y los miembros de los canales de distribucion,
formando en las técnicas relacionadas con la venta y las habilidades sociales mediante un
método pedagogico reconocido y describiendo las condiciones principales del reaseguro y
las caracteristicas y estrategias de cesion de riesgos, de manera presencial o a través de los
diferentes medios disponibles.

La imparticion de formacién teérica y practica a los nuevos miembros del equipo se efectia
explicando las caracteristicas técnicas y el tratamiento fiscal de los diferentes productos de nueva
creacion aplicando los conocimientos de teoria general de seguros y fiscalidad, no obstante sin
tener en cuenta el argumentario comercial elaborado por la entidad, informando con dudas y
2 dificultades de los tramites necesarios en la realizacion de las distintas gestiones de

comercializacion entre la entidad y los miembros de los canales de distribucion, formando en las
técnicas relacionadas con la venta y las habilidades sociales sin aplicar ninglin método pedagogico
predeterminado, y describiendo las condiciones principales del reaseguro y las caracteristicas y
estrategias de cesion de riesgos de manera presencial 0 a través de los diferentes medios
disponibles.

La imparticién de formacion teorica y practica a los nuevos miembros del equipo se efectlia
explicando las caracteristicas técnicas y el tratamiento fiscal de los diferentes productos de nueva
creacion, los tramites necesarios en la realizacion de las distintas gestiones de comercializacion
entre la entidad y los miembros de los canales de distribucidn, las técnicas relacionadas con la
venta y las habilidades sociales y las condiciones principales del reaseguro de forma imprecisa, sin
orden, y escasamente clara, lo que hace dificil su comprensién por los nuevos miembros del equipo.

Nota: el umbral de desempefio competente corresponde a la descripcion
establecida en el numero 3 de la escala.
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Escala B

La inspeccion de la consecucion de objetivos de venta de los canales de distribucion se efectia
obteniendo la informacién detallada sobre la situacion y rentabilidad de las ventas, penetracion en el
segmento y vinculacion/fidelizacion de los clientes a través del calculo de ratios especificos —
objetivos/realizacion, n° solicitudes/n° visitas, ventas por producto/zona/cliente y gastos/ventas u
4 otros-, estudiando en profundidad la cartera de clientes y su tendencia utilizando curvas de valores
mensuales, de valores acumulados y Total Anual Movil -TAM- u otros, obteniendo conclusiones
sobre la evolucion del plan de ventas, vigilando el trabajo de comercializacién en la zona de
actuacién de los miembros, y llevando a cabo las medidas correctoras que fueran necesarias,
argumentando su aplicacion.

La inspeccion de la consecucion de objetivos de venta de los canales de distribucion se
efectla obteniendo la informacién sobre la situacion y rentabilidad de las ventas, penetracion
en el segmento y vinculacién/fidelizacion de los clientes a través del calculo de alguno de los
ratios o indices especificos mas importantes, estudiando la cartera de clientes y su
tendencia, utilizando un método de analisis de la cartera de clientes, obteniendo
conclusiones sobre la evolucion del plan de ventas, vigilando el trabajo de comercializacion
en la zona de actuacion de los miembros, y llevando a cabo las medidas correctoras que
fueran necesarias, argumentando su aplicacion.

La inspeccion de la consecucion de objetivos de venta de los canales de distribucion se efectia
obteniendo informacién poco clara sobre la situacion y rentabilidad de las ventas, penetracion en el
segmento y vinculacion/fidelizacion de los clientes a través del calculo de algin ratio o indice
2 especifico, estudiando la cartera de clientes y su tendencia, utilizando un método de andlisis de la
cartera de clientes, obteniendo conclusiones poco solidas sobre la evolucion del plan de ventas,
vigilando el trabajo de comercializacion en la zona de actuacion de los miembros, y llevando a cabo
las medidas correctoras sin argumentar su aplicacion.

La inspeccion de la consecucién de objetivos de venta de los canales de distribucion se efectia
obteniendo datos que no permiten obtener conclusiones objetivas sobre la situacion y rentabilidad
de las ventas, penetracion en el segmento y vinculacion/fidelizacion de los clientes y la evolucion del
plan de ventas.

Nota: el umbral de desempefio competente corresponde a la descripcidon
establecida en el numero 3 de la escala.

METODOS DE EVALUACION DE LA UNIDAD DE COMPETENCIA 'Y
ORIENTACIONES PARA LAS COMISIONES DE EVALUACION Y
EVALUADORES/AS

La seleccion de métodos de evaluacion que deben realizar las Comisiones de
Evaluacion sera especifica para cada persona candidata, y dependera
fundamentalmente de tres factores: nivel de cualificacion de la unidad de
competencia, caracteristicas personales de la persona candidata y evidencias de
competencia indirectas aportadas por la misma.
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2.1. Métodos de evaluacion y criterios generales de eleccion

Los métodos que pueden ser empleados en la evaluacién de la competencia
profesional adquirida por las personas a través de la experiencia laboral, y vias
no formales de formacién son los que a continuacion se relacionan:

a) Métodos indirectos: Consisten en la valoracién del historial profesional y
formativo de la persona candidata; asi como en la valoracion de muestras
sobre productos de su trabajo o de proyectos realizados. Proporcionan
evidencias de competencia inferidas de actividades realizadas en el
pasado.

b) Métodos directos: Proporcionan evidencias de competencia en el mismo
momento de realizar la evaluacion. Los métodos directos susceptibles de
ser utilizados son los siguientes:

- Observacion en el puesto de trabajo (A).

- Observacién de una situacion de trabajo simulada (A).

- Pruebas de competencia profesional basadas en las situaciones
profesionales de evaluacion (C).

- Pruebas de habilidades (C).

- Ejecuciéon de un proyecto (C).

- Entrevista profesional estructurada (C).

- Preguntas orales (C).

- Pruebas objetivas (C).

Métodos directos

5 complementarios
(©)
5
o 4
S .
e Meétodos indirectos (B)
=
2 3
w
o
v
-
§ 2 Métodos directos (A)
=

METODOS DE EVALUACION

Fuente: Leonard Mertens (elaboracién propia)
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Como puede observarse en la figura anterior, en un proceso de
evaluacion que debe ser integrado (“holistico”), uno de los criterios de
eleccion depende del nivel de cualificacion de la UC. Como puede
observarse, a menor nivel, deben priorizarse los métodos de
observacion en una situacion de trabajo real o simulada, mientras que, a
niveles superiores, debe priorizarse la utilizacion de métodos indirectos
acompafados de entrevista profesional estructurada.

La consideracion de las caracteristicas personales de la persona
candidata, debe basarse en el principio de equidad. Asi, por este
principio, debe priorizarse la seleccion de aquellos métodos de caracter
complementario que faciliten la generacién de evidencias validas. En
este orden de ideas, nunca debe aplicarse una prueba de conocimientos
de caracter escrito a un candidato de bajo nivel cultural al que se le
aprecien dificultades de expresion escrita. Una conversacion profesional
gue genere confianza seria el método adecuado.

Por dltimo, indicar que las evidencias de competencia indirectas
debidamente contrastadas y valoradas, pueden incidir decisivamente, en
cada caso patrticular, en la eleccion de otros métodos de evaluacion para
obtener evidencias de competencia complementarias.

2.2. Orientaciones paralas Comisiones de Evaluacion y Evaluadores

a)

b)

Cuando la persona candidata justifiqgue so6lo formacién no formal y no tenga
experiencia en la definicion, formacion y supervision de los profesionales de
los distintos canales de distribucion de seguros, se le sometera, al menos, a
una prueba profesional de evaluacion y a una entrevista profesional
estructurada sobre la dimension relacionada con el “saber” y “saber estar”
de la competencia profesional.

En la fase de evaluacion siempre se deben contrastar las evidencias
indirectas de competencia presentadas por la persona candidata. Debera
tomarse como referente la UC, el contexto que incluye la situacion
profesional de evaluacion, y las especificaciones de los “saberes” incluidos
en las dimensiones de la competencia. Se recomienda utilizar una
entrevista profesional estructurada.

Si se evalla a la persona candidata a través de la observacion en el puesto
de trabajo, se recomienda tomar como referente los logros expresados en
las realizaciones profesionales considerando el contexto expresado en la
situacion profesional de evaluacion.
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d) Si se aplica una prueba préctica, se recomienda establecer un tiempo para
su realizacion, considerando el que emplearia un/a profesional competente,
para que el evaluado trabaje en condiciones de estrés profesional.

e) Por la importancia del “saber estar” recogido en la letra c) del apartado 1.1
de esta Guia, en la fase de evaluacion se debe comprobar la competencia
de la persona candidata en esta dimension particular, en los aspectos
considerados.

f) Esta Unidad de Competencia es de nivel 3. En este nivel tiene importancia
el dominio de habilidades en tecnologias de la informacion y comunicacion,
por lo que en funcion del método de evaluacion utilizado, se recomienda
gue en la comprobacién de lo explicitado por la persona candidata se
complemente con una prueba practica que tenga como referente las
actividades de la situacion profesional de evaluacién. Esta se planteara
sobre un contexto reducido que permita optimizar la observacion de
competencias, minimizando los medios materiales y el tiempo necesario
para su realizacion, cumpliéndose las normas de seguridad, prevencion de
riesgos laborales y medioambientales requeridas.

g) Si se utiliza la entrevista profesional para comprobar lo explicitado por la
persona candidata se tendran en cuenta las siguientes recomendaciones:

Se estructurard la entrevista a partir del analisis previo de toda la
documentacion presentada por la persona candidata, asi como de la
informacion obtenida en la fase de asesoramiento y/o en otras fases de la
evaluacion.

La entrevista se concretara en una lista de cuestiones claras, que generen
respuestas concretas, sobre aspectos que han de ser explorados a lo largo
de la misma, teniendo en cuenta el referente de evaluacion y el perfil de la
persona candidata. Se debe evitar la improvisacion.

El evaluador o evaluadora debe formular solamente una pregunta a la vez
dando el tiempo suficiente de respuesta, poniendo la maxima atencion y
neutralidad en el contenido de las mismas, sin enjuiciarlas en ningun
momento. Se deben evitar las interrupciones y dejar que la persona
candidata se comunique con confianza, respetando su propio ritmo y
solventando sus posibles dificultades de expresion.

Para el desarrollo de la entrevista se recomienda disponer de un lugar que
respete la privacidad. Se recomienda que la entrevista sea grabada
mediante un sistema de audio video previa autorizacion de la persona
implicada, cumpliéndose la ley de proteccion de datos.
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h) Para valorar la competencia de respuesta a las contingencias, se
recomienda considerar una serie de incidencias tales como que las
directrices que propone la entidad para la seleccion de candidatos que
vayan a formar los canales de distribucion se contradicen con los perfiles
requeridos, que los datos para el estudio de las ventas son
exageradamente altos u otros, que el candidato tendra que resolver de
forma que plantee la solucién mas adecuada.

i) Para el desarrollo de la situacion profesional de evaluacién se aconseja
establecer las estrategias y directrices generales de la entidad aseguradora
que prioricen los canales de distribucion, perfiles profesionales exigidos por
la empresa, listado interno de posibles candidatos con sus
correspondientes CVs, manuales de la entidad que contengan el
argumentario comercial y la tramitacion en la comercializacion, listado de
productos de nueva creacion y sus caracteristicas técnicas y fiscales,
manuales normativos, datos para el estudio de las ventas y analisis de la
cartera de clientes e informes sobre los trabajos de comercializacion de los
miembros del canal de distribucion.

j) Para el desarrollo de la situacion profesional de evaluacion se aconseja
utilizar interlocutores reales o ficticios que actien como candidatos que
potencialmente puedan configurar los canales de distribucion.
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