SECRETARIA GENERAL DE

MINISTERIO FORMACION PROFESIONAL
DE EDUCACION - FONDO SOCIAL EUROPEO

, El FSE invierte en tu futuro
Y FORMACION PROFESIONAL reentutut INSTITUTO NACIONAL DE LAS
CUALIFICACIONES

PROCEDIMIENTO DE EVALUACION
Y ACREDITACION DE LAS
COMPETENCIAS PROFESIONALES

CUESTIONARIO DE AUTOEVALUACION PARA LAS
TRABAJADORAS Y TRABAJADORES

ESTANDAR DE COMPETENCIAS PROFESIONALES
“ECP1794_3: Comercializar seguros y reaseguros privados”

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: Comercializar seguros y reaseguros privados”.

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.

Nombre y apellidos del trabajador/a:

Firma:
NIF:
Nombre y apellidos del asesor/a:

Firma:
NIF:
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INSTRUCCIONES CUMPLIMENTACION DEL CUESTIONARIO:

Las actividades profesionales aparecen ordenadas en bloques desde el niumero 1 en
adelante. Cada uno de los bloques agrupa una serie de actividades mas simples
(subactividades) numeradas con 1.1., 1.2.,..., en adelante.

Lea atentamente la actividad profesional con que comienza cada bloque y a continuacion las
subactividades que agrupa. Marque con una cruz, en los cuadrados disponibles, el indicador
de autoevaluacion que considere mas ajustado a su grado de dominio de cada una de ellas.
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.

hob~

INDICADORES DE
1: Prospectar potenciales clientes (particulares y empresas) en la| AUTOEVALUACION
contratacion de productos de seguro y reaseguro privados,
conforme a la normativa aplicable en distribuciéon de seguros, en
funcion de Ila forma juridica seleccionada y utilizando el 1 2 3 | 4
asesoramiento como base de su desempeno profesional, con el
objetivo de captarlos comercialmente.

1.1: Definir el plan de accién fijando las actividades dirigidas a la prospeccion
comercial y de marketing con el objetivo de captar clientes validos para la| [] | (] | [ |
contratacion de productos de seguro y reaseguro.

1.2: Recopilar la informacién de potenciales prospectos de las bases de datos Olololo
publicas y privadas.

1.3: Segmentar la informacién obtenida en funcién de los criterios de cribado
establecidos a partir de los informes de las instituciones del sector (Informes de OlOololo
UNESPA, DGSFP, ICEA, Consejo General de los Colegios de Mediadores,
Fundaciéon Mapfre, entre otros) y de bases de datos propias.

1.4: Redactar el argumentario comercial en funcién del tipo de producto y
potencial cliente. OO 40O

1.5: Realizar la calendarizacién mediante el uso de aplicaciones de digitales
disponibles: agenda electrénica, CRM, (plataformas de gestién de relaciones| [] | [] | [ | [
con clientes), entre otros.
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INDICADORES DE
1: Prospectar potenciales clientes (particulares y empresas) en la| AUTOEVALUACION
contratacion de productos de seguro y reaseguro privados,
conforme a la normativa aplicable en distribuciéon de seguros, en
funcion de la forma juridica seleccionada y utilizando el| o | 3| a
asesoramiento como base de su desempeno profesional, con el
objetivo de captarlos comercialmente.

1.6: Contactar los prospectos seleccionados anteriormente con los medios de
comunicacién a disposicién (teléfono, correo instantaneo movil, correo
electrénico, video conferencia, entre otros).

1.7: Respetar los criterios de confidencialidad y los marcados por la normativa OlOololo
aplicable de proteccion de datos personales de forma rigurosa.

1.8: Contemplar la accesibilidad de las personas con discapacidad a los
productos de seguros, en términos de igualdad, con equivalencia de atencion | [1 | [ | [ | (I
en el proceso de distribucion de seguros, al resto de los clientes.

INDICADORES DE
2: Captar potenciales clientes (particulares y empresas), en la| AUTOEVALUACION
contratacion de productos de seguro y reaseguro privados,
conforme a la normativa aplicable de distribucion de seguros, en
funcion de la forma juridica seleccionada y utilizando el 1 > 3 | 4
asesoramiento como base de su desempeno profesional con el fin
de asegurar los riesgos.

2.1: Utilizar la informacién obtenida del cliente para ajustar el discurso comercial OlOololo
en base a la interaccién con el mismo.

2.2: Ajustar el argumentario comercial a las circunstancias particulares del OlOololo
cliente en funcion de la informacion recibida.

2.3: Conseguir la captacion del potencial cliente mediante la aceptacion por su OlOololo
parte de una propuesta personalizada en productos de seguro.

2.4: Respetar los criterios de confidencialidad y los marcados por la normativa OlOololo
aplicable de proteccion de datos personales de forma rigurosa.

2.5: Contemplar la accesibilidad de las personas con discapacidad a los
productos de seguros, en términos de igualdad, con equivalencia de atencion | [] | [] | [ | [
en el proceso de distribucion de seguros, al resto de los clientes.
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INDICADORES DE
3: Informar y/o asesorar a potenciales clientes (particulares y| AUTOEVALUACION
empresas), en la contratacion de productos de seguro y reaseguro
privados, conforme a la normativa aplicable de distribucion de
seguros, en funcion de la forma juridica seleccionada y utilizando
el asesoramiento como base de su desemperno profesional para 1 > 3 4
comercializar este tipo de productos, aplicando las medidas de
prevencion contra potenciales conflictos de intereses entre las
partes intervinientes.

3.1: Analizar las necesidades de los potenciales clientes (particulares y
empresas), de forma personalizada conforme a la normativa aplicable en| [1 | [ | [ | (I
materia de seguros.

3.2: Facilitar la informacién sobre la naturaleza y los riesgos de los productos Olololo
de seguros ofrecidos de manera comprensible a los clientes.

3.3: Facilitar la informacién sobre el impacto fiscal de los productos de seguro
de forma precisa y clara al potencial cliente, teniendo en cuenta las| [] | (] | [ |
circunstancias particulares del mismo y la normativa aplicable en materia fiscal.

3.4: Facilitar la informacioén de los costes y gastos asociados, y la forma en la OlOololo
que se podra pagar, de forma exacta al potencial cliente.

3.5: Elaborar la propuesta de seguro conforme al resultado del analisis de OlOololo
necesidades efectuado al cliente y la tipologia de riesgo a asegurar.

3.6: Emitir la documentacion personalizada conforme al resultado del analisis OlOololo
de necesidades, combinando una o varias opciones de contrato de seguro.

3.7: Facilitar la propuesta de seguro fisicamente o por medios electronicos al
potencial cliente. OO 40O

3.8: Contemplar la accesibilidad de las personas con discapacidad a los
productos de seguros, en términos de igualdad, con equivalencia de atencion | [] | [] | [ | I
en el proceso de distribucion de seguros, al resto de los clientes.
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INDICADORES DE
4: Formalizar la contratacion del producto de seguro y reaseguro | AUTOEVALUACION
privado a clientes (particulares y empresas), conforme a la
normativa aplicable en materia de distribucion de seguros, en
funcion de la forma juridica seleccionada y utilizando el| o | 3| a
asesoramiento como base de su desempeno profesional para la
resolucion de la venta.

4.1: Transmitir a propuesta total o parcialmente aceptada, previamente valorada
por el potencial cliente, conforme a la normativa aplicable de contratacién de | [] | [] | [ | [
productos de seguro.

4.2: Perfeccionar la emision del contrato de seguro cumplimentando la
documentacion. OO 40O

4.3: Descartar la propuesta rechazada, previamente valorada por el potencial
cliente, procediendo a borrar los datos personales del cliente conforme ala| [ | [ | [ | I
normativa en materia de proteccion de datos personales.

4.4: Calendarizar la propuesta aplazada, previamente valorada por el potencial
cliente, para posteriores contactos dentro del periodo permitido porlanormativa| [] | (] | [ | [
en materia de proteccion de datos personales.

4.5: Contemplar la accesibilidad de las personas con discapacidad a los
productos de seguros, en términos de igualdad, con equivalencia de atencion | [] | [] | [ | [J
en el proceso de distribucion de seguros, al resto de los clientes.

INDICADORES DE
5: Gestionar la cartera de clientes de una manera activa y dinamica | AUTOEVALUACION
en funcion de la evolucion de las necesidades de los clientes, su
ciclo de vida y de la normativa aplicable en la distribucion de
productos de seguro y reaseguro privados, para mantener su| 1 2 1 3| 4
fidelizacion.

5.1: Definir el plan de gestién activa y dinamica de la cartera conforme a la OlOololo
evolucion de las necesidades de los clientes.

5.2: Recopilar la informacién de seguimiento de las necesidades de los clientes Olololo
utilizando un cronograma.

5.3: Recopilar la informacion de seguimiento de la normativa aplicable a la| [] | (] | [ |
distribucion de productos de seguro y reaseguro consultando periédicamente
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INDICADORES DE
5: Gestionar la cartera de clientes de una manera activa y dinamica | AUTOEVALUACION
en funcion de la evolucion de las necesidades de los clientes, su
ciclo de vida y de la normativa aplicable en la distribucion de
productos de seguro y reaseguro privados, para mantener su| 1 2 1 3| 4
fidelizacion.

Boletines Oficiales, DGSFP, UNESPA y el Consejo de los Colegios de los
Mediadores de Seguro de Espanfia, entre otros.

5.4: Utilizar la informacién obtenida para elaborar una recomendacién al cliente,
en funcién del producto contratado, del perfil del cliente y de las necesidades | [] | [] | [ | [
detectadas.

5.5: Proponer las recomendaciones al cliente mediante el ofrecimiento de
modificaciones de las pdlizas contratadas via suplementos y/o contratacionde | [] | [] | [ | [
nuevos productos.

5.6: Gestionar los siniestros en el momento de su conocimiento/comunicacion Olololo
dandole curso al area de prestaciones de la entidad para su resolucion.

5.7: Respetar los criterios de confidencialidad y los marcados por la normativa Olololo
aplicable de proteccién de datos personales de forma rigurosa.

INDICADORES DE
6: Desarrollar proactivamente la cartera de clientes de productos | AUTOEVALUACION
de seguro y reaseguro privados para aumentar el volumen de
negocio, lograr una mayor fidelizacion de clientes y alcanzar los 1 > 3 | 4
objetivos comerciales exigidos.

6.1: Definir el plan de accion fijando las actividades dirigidas a la captacion de
prospectos referenciados por la cartera, con el objetivo de llevar a cabo la OlOololo
captacion de nuevos clientes validos para la contratacion de productos de
seguro.

6.2: Solicitar las referencias de clientes de cartera que permitan ampliar las
acciones de promocion de los productos de seguro, mediante el contacto| [] | [] | [ | [
periédico con los mismos (telefonico, personal, electronico, entre otros).

6.3: Realizar la promocioén de los productos y captaciéon de nuevos potenciales
candidatos participando activamente en foros empresariales y profesionaleso| [1 | [ | [ | I
realizando acciones de marketing o incentivacion.
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INDICADORES DE
6: Desarrollar proactivamente la cartera de clientes de productos | AUTOEVALUACION
de seguro y reaseguro privados para aumentar el volumen de
negocio, lograr una mayor fidelizacion de clientes y alcanzar los 1 2 3 4
objetivos comerciales exigidos.

6.4: Incorporar los prospectos validos captados a la base de datos de
potenciales clientes para iniciar el proceso de asesoramiento y consumar la| [] | [ | [ | I
contratacion de nuevos productos de seguro.

INDICADORES DE
7: Gestionar los riesgos de forma activa evaluando y analizando los | AUTOEVALUACION
mismos, aplicando las normas de contratacion de la entidad para
ofrecer su cobertura. 1 2 3 | 4

7.1: Evaluar los riesgos atendiendo a su tipologia y naturaleza (operacionales, OlOololo
de azar, financieros, estratégicos, entre otros).

7.2: Estudiar los riesgos evaluados buscando los mecanismos idoneos de OlOololo
transferencia (autoseguro, seguro, entre otros).

7.3: Analizar los riesgos en funcion de las normas de contratacion para cubrirlos OlOololo
o excluirlos.

7.4: Instrumentar los riesgos cubiertos a través de una pdliza fijando las OlOololo
coberturas, exclusiones, la prima, entre otros.

7.5: Comunicar los riesgos excluidos al cliente argumentando los motivos de la OlOololo
decision.

7.6: Gestionar las modificaciones de riesgo que se puedan producir de forma Olololo
dinamica para adecuar la cobertura al mismo.

INDICADORES DE
8: Asistir a los clientes en la gestién de la tramitacion y liquidacién | AUTOEVALUACION
del siniestro comprobando la adecuaciéon de la cobertura de la
poliza contratada a fin de velar por sus intereses. 1 2 | 3| 4

8.1: Explicar los requisitos y plazos de cumplimentacion de los partes de| [] | (] | [ | [
comunicacién de siniestros, la obligacion de comunicar la eleccion de un
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INDICADORES DE
8: Asistir a los clientes en la gestién de la tramitacién y liquidacién | AUTOEVALUACION
del siniestro comprobando la adecuaciéon de la cobertura de la
poliza contratada a fin de velar por sus intereses. 1 2 3| 4

reparador o entidad prestadora de servicios, en los seguros que tengan cubierta
la cobertura de asistencia, los derechos de rescate y reduccién de la suma
asegurada en la péliza, el limite de la cobertura de la pdliza y el derecho a recibir
indemnizacion por parte del Consorcio de Compensacion de Seguros, en su
caso, al cliente con claridad, precisando los documentos necesarios en funcion
del tipo de siniestro -atestados, declaraciones de testigos, relaciéon de los
objetos y estimacion de dafios, otros.

8.2: Registrar los expedientes de siniestros, comprobando La vigencia de la
poliza, el cobro del recibo en el periodo de cobertura del siniestro y la cobertura Olololo
de los hechos declarados, corrigiendo los errores o falta de datos solicitandolos
al declarante o consultando los archivos del mediador.

8.3: Comunicar la apertura del siniestro a la entidad aseguradora, indicando las OlOololo
circunstancias del siniestro y los dafios producidos.

8.4: Organizar los expedientes de siniestros fisicos y/o digitales, asignando el OlOololo
codigo de referencia facilitado por la entidad aseguradora.

8.5: Realizar la asistencia al cliente en la tramitacion y liquidacién del siniestro
en relacion con la adecuacién de la indemnizacion propuesta por la entidad Olololo
aseguradora y/o reaseguradora, y las coberturas contratadas en la pdliza
defendiendo los intereses y derechos de sus clientes.

8.6: Gestionar el pago de indemnizaciones de siniestros intermediados de
conformidad con las condiciones acordadas con las entidades aseguradorasy/o| [] | (] | [ | [
reaseguradoras facilitando la liquidacion y cierre del siniestro.

8.7: Controlar la siniestralidad de la cartera de seguros y reaseguros
intermediada utilizando herramientas de gestion -ofimatica-, comparando los
indices obtenidos con los parametros establecidos e identificando las posibles | [] | [] | [ | [
mejoras en sus propios procedimientos de gestion de los siniestros y
coberturas.

8.8: Respetar los criterios de confidencialidad y los marcados por la normativa OlOololo
aplicable en materia de proteccién de datos personales de forma rigurosa.
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