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LEA ATENTAMENTE LAS INSTRUCCIONES

Conteste a este cuestionario de FORMA SINCERA. La informacion recogida en él
tiene CARACTER RESERVADO, al estar protegida por lo dispuesto en la Ley
Organica 3/2018, de 5 de diciembre, de Proteccion de Datos Personales y garantia de
los derechos digitales.

Su resultado servira solamente para ayudarle, ORIENTANDOLE en qué medida posee
la competencia profesional del “ECP1794_3: Organizar y gestionar la accién comercial
en las actividades de mediacion”.

No se preocupe, con independencia del resultado de esta autoevaluacion, Ud. TIENE
DERECHO A PARTICIPAR EN EL PROCEDIMIENTO DE EVALUACION, siempre que
cumpla los requisitos de la convocatoria.
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INSTRUCCIONES CUMPLIMENTACION DEL CUESTIONARIO:
Cada actividad profesional principal (APP) se compone de varias actividades
profesionales secundarias (APS).

Lea atentamente cada APP y a continuacion sus APS. En cada APS marque con una
cruz el indicador de autoevaluacién que considere mas ajustado a su grado de dominio
de las APS. Dichos indicadores son los siguientes:

No sé hacerlo.

Lo puedo hacer con ayuda.

Lo puedo hacer sin necesitar ayuda.

Lo puedo hacer sin necesitar ayuda, e incluso podria formar a otro trabajador o
trabajadora.

N =

INDICADORES DE
APP1: Obtener informacion del mercado asegurador, analizando su| AUTOEVALUACION
relevancia en el establecimiento del plan comercial de la empresa. 1 2 3 | 4

APS1.1: Seleccionar las fuentes de informacion internas y/o externas en
funcion del tipo de datos representativos que proporcionen para el plan| [] | [ | 0 | OJ
comercial y aplicando los procedimientos establecidos.

APS1.2: Obtener informacion sobre las variables econdmicas, sociolégicas y
comerciales que afecten al plan de actuacion comercial y/o estrategias 0| o|d|d
comerciales periédicamente a través de las distintas fuentes.

APS1.3: Seleccionar a los clientes que atienden a las caracteristicas OlOlolo
establecidas por la actividad de mediacion aplicando técnicas de prospeccion
proactiva.

APS1.4: Obtener la informacion relevante de los clientes prospectados a
través de su propia accién personal y/o de su propia red y/o colaboradores, | [] | [] | [ | [
para la organizacion y ejecucion de la accidon comercial propia.

APS1.5: Obtener informacion sobre los productos de la competencia y sus
condiciones a través de su propia accion personal y/o de su propia red y/o EREEREEREE
colaboradores, para la organizacién y ejecucién de la accion comercial propia.

APS1.6: Organizar la informacién obtenida de las distintas fuentes de
informacion mediante las aplicaciones informaticas de gestion comercial o| [] | [] | [ | I
CRM disponibles.

APS1.7: Registrar la informacion obtenida de las distintas fuentes de OlOlolo
informacion mediante las aplicaciones informaticas de gestion comercial o
CRM disponibles.
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INDICADORES DE
APP1: Obtener informacién del mercado asegurador, analizando su| AUTOEVALUACION
relevancia en el establecimiento del plan comercial de la empresa. 1 2 3 | 4

APS1.8: Examinar la informacién obtenida estableciendo los puntos fuertes, OlOlolo
débiles, amenazas y oportunidades de la accién comercial.

INDICADORES DE
APP2: Organizar las acciones de comercializacion de la actividad de | AUTOEVALUACION
mediacion, mediante el establecimiento de distintos elementos del plan
de marketing. 1 2 | 3| 4

APS2.1: Establecer los objetivos comerciales de la actividad de mediacion,
priorizandolos, en base a criterios de rentabilidad, fidelizacion de clientes u| [] | [ | [ | I
otros.

APS2.2: Analizar la estrategia y posicionamiento de la actividad de mediacion,
identificando el area o segmento del mercado asegurador al que se va a dirigir 0|04 d
la prospeccion.

APS2.3: Definir los segmentos mas atractivos potencialmente aplicando
criterios de volumen y frecuencia de compra, potencial de adquisicion futura, Olololo
calidad potencial del servicio de venta, grado de fidelizacion y capacidad de
diferenciacién del producto o servicio entre otros.

APS2.4: Programar el calendario, planning de realizacion de acciones
comerciales concretas elaborandolos para el periodo estimado a través de la OlOlolo
agenda fisica, electrénica u otros programas informaticos disponibles y de
acuerdo con los ratios de eficiencia establecidos.

APS2.5: Seleccionar los seguros o reaseguros objeto de cada accion
comercial de acuerdo con el grado de saturacion del mercado, el ciclo de vida OlOlolo
del producto, precio, caracteristicas diferenciadoras de la competencia, u otros
aspectos relevantes y teniendo en cuenta la cifra de ventas comprometida.

APS2.6: Analizar las caracteristicas de la cartera de clientes actuales y futuros Olololo
de la actividad de mediacion mediante el uso de aplicaciones de CRM u ofras.

APS2.7: Establecer el numero de acciones previstas, su rentabilidad y
fidelidad mediante el analisis de las caracteristicas de la cartera de clientes y | [] | [] | [ | [
futuros de la actividad de mediacion.

APS2.8: Determinar los recursos materiales necesarios para la ejecucion de | [] | [] | [ | [
las acciones comerciales en la actividad de mediacidon de acuerdo al tipo de
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INDICADORES QE
APP2: Organizar las acciones de comercializacion de la actividad de | AUTOEVALUACION
mediacion, mediante el establecimiento de distintos elementos del plan
de marketing. 1 2 (3| 4

accion comercial a realizar y a la programacion establecida.

APS2.9: Distribuir el presupuesto de las acciones comerciales asignado en OlOlolo
funcion del numero de acciones programadas y de la rentabilidad estimada.

INDICADORES QE
APP3: Efectuar la seleccion de los clientes objeto de las acciones | AUTOEVALUACION
comerciales, determinando los productos mas adecuados a sus
caracteristicas. 1 2 3 4

APS3.1: Determinar los criterios de segmentacion de los clientes para cada
tipo de seguro o reaseguro mediante el estudio de las caracteristicas
personales, profesionales, socioeconémicas, seguros o volumen de primas| [] | [ | [ | I
contratadas, propension a la compra y riesgo presentado a través de las
aplicaciones disponibles en la actividad de mediacién.

APS3.2: Obtener los listados de los clientes idéneos para cada accion
comercial a través de los ficheros fisicos, bases de datos, CRM disponibles, | []1 | [ | [ | [
propios o facilitados por las entidades, de los clientes actuales y potenciales.

APS3.3: Ordenar los listados de los clientes idoneos en funcion de sus OlOlolo
caracteristicas y su zona de actuacion.

APS3.4: Seleccionar a los clientes potenciales para cada accion comercial,
fijada por la actividad de mediacién atendiendo al perfil de riesgos a los que OlOlolo
esta expuesto, a su capacidad econdémico/financiera y a la segmentacion de
clientes de la empresa.

APS3.5: Clasificar a los clientes actuales de la actividad de mediacion en
funcién del estado de su perfil de riesgo y de su nivel actual de| [] | [ | O | OJ
aseguramiento.

APS3.6: Determinar nuevas oportunidades de negocio para los clientes
actuales mediante actualizaciones necesarias de las coberturas contratadaso| [ | [ | . | 4
buscando nuevos productos, en diferentes entidades.

APS3.7: Informar de las caracteristicas de los productos y servicios mas
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INDICADORES QE
APP3: Efectuar la seleccion de los clientes objeto de las acciones | AUTOEVALUACION
comerciales, determinando los productos mas adecuados a sus
caracteristicas. 1 2 3 4

demandados por los clientes y las oportunidades de negocio observadas a los
responsables de la captacion y ampliaciéon de la cartera de la actividad de
mediacién a través de los canales adecuados.

APS3.8: Registrar los datos de los clientes en el sistema de gestion de la
actividad de mediacion mediante las aplicaciones informaticas de gestion| [] | (] | [ | [
comercial o CRM disponibles.

INDICADORES DE
APP4: Controlar los resultados de las acciones comerciales y el| AUTOEVALUACION
mantenimiento de clientes, contrastandolos con los objetivos previstos. | 1 | 2 | 3 | 4

APS4.1: Comprobar que las acciones comerciales emprendidas se
corresponden con lo previsto inicialmente mediante el seguimiento de las| [] | [ | [ | OO
mismas.

APS4.2: Examinar la aceptacion de la campafia comercial propia para ver el
grado de consecucién de los objetivos comerciales, la eficacia del mensaje, la
programacion de los medios u otros a través de diferentes técnicas de 0| o|d|d
investigacion, junto con la direccion.

APS4.3: Verificar que el sistema de control y seguimiento sobre el
cumplimiento de objetivos de cada campafia o promocion de productos se Olololo
define de acuerdo con las acciones programadas y el presupuesto asignado
de acuerdo con las directrices de la actividad de mediacion.

APS4.4: Comprobar que las fichas de los clientes contactados en las distintas
acciones comerciales, tanto propias como de los auxiliares externos, se| [] | [ | [ | 1
encuentran actualizadas mediante busquedas.

APS4.5: Detallar la rentabilidad de las acciones comerciales calculando por
medio de las diversas técnicas establecidas para cada indicador econdomicoy | [] | [] | [] | []
utilizando para ello los medios convencionales o informaticos apropiados a
cada caso.
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