Equipo Indice

Especialistas en formacion y desarrollo




QUIENES SOMOS

Equipo Indice es una empresa de servicios de formacién y consultoria con mas de 20
afos de experiencia en el sector. En todo este tiempo hemos venido dando

respuesta a los diferentes problemas formativos, estratégicos y de gestion que nuestros
clientes nos han ido planteando.

NUESTROS PROFESIONALES

Conocimiento exhaustivo del sector financiero.

Una red de profesionales con dilatada experiencia en dmbitos financieros y en labores
docentes y de investigacion.

NUESTRO VALOR ANADIDO

Adaptacion rapida y eficaz a las necesidades del cliente avalada por los dos puntos
anteriores.

Nuestro equipo de expertos analiza permanentemente la situacién del momento lo que

nos permite generar productos formativos que se adecuen al momento, como el actual,
marcado por la crisis.

Nuestra direccion es:

Ademds de dar la respuesta mas adecuada, se pretende una clara mejora en la
cuenta de resultados de nuestros clientes.

Creemos que no sélo el conocimiento, sino también su gestion, deben ser los
elementos diferenciadores de nuestros clientes.

Mas de 400.000 acciones formativas para un colectivo superior a 75.000 personas.



MODALIDADES FORMATIVAS

Atendiendo a las necesidades formativas ofrecemos al cliente la posibilidad de
adaptar la formacion utilizando diversas metodologias.
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 d PRESENCIAL

Cursos presenciales y talleres formativos enfocados especialmente a situaciones de
negocio reales y al desarrollo de habilidades.

Partiendo de las necesidades reales, la Formacién Presencial se disefia y realiza buscando
entornos de aprendizaje colaborativos que contribuyan a desarrollar e impulsar Ia
transferencia de los conocimientos y habilidades al entorno profesional.

E-LEARNING

Disefios amigables que faciliten el seguimiento y el aprendizaje.

Tutoria y seguimiento académico. Resolucion de dudas, Foros, Chats, Casos y Ejercicios
Practicos y elementos adicionales de aprendizaje.

Impulso y seguimiento de los programas. Control de calidad.

Control y Evaluacién de la formacidn. Acreditacion y certificacion.
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BLENDED

Aglutinando e integrando sistemas presenciales y e-learning optimizamos el rendimiento
de las acciones formativas.

Combinamos la aportacién de conocimientos On-Line con Tutorias Académicas y de
impulso de seguimiento, con Talleres Presenciales de consolidacidn de los conocimientos y
de adecuacion practica a la realidad y situacion de negocio.



NOVEDADES
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PLAN IMPULSA COMEX

Nuestros expertos analizan....

La actual situacion de los servicios financieros en Espafia estd marcada por la propia crisis
econdmica, con sus impactos en aumentos progresivos de la morosidad, que generan
deterioro de balances y de solvencia, asi como una gran atonia del negocio. Como

consecuencia de ello, el mapa bancario sigue en proceso de definicion, lo que genera ante los
clientes una pérdida importante de imagen de marca y de confianza.

Sin embargo, la orientacion hacia los clientes sigue siendo el principal instrumento de
marketing de las Entidades en un entorno tan complejo y competitivo.

Existe, ademds, un segmento de negocio, que estd teniendo (dentro de la crisis) un
crecimiento de gran relevancia: LAS EXPORTACIONES.

Equipo Indice crea un Plan de Desarrollo: EL PLAN IMPULSA COMEX

Hay un amplio colectivo de pymes, que estan abriéndose a los mercados
internacionales y tienen muchas carencias y dudas sobre estos elementos.

Objetivo formativo:.

Analizar los elementos mas importantes del Comercio
Exteriory resolver dudas alas empresas de import/export.

Objetivos de Marketing:
* Incrementamos la vinculacion y fidelizacidn de clientes: rentabilizamos relaciones

* Fuente de prospeccion y captacion de nuevos clientes con empresas del segmento.
* Mejorar la imagen de la Entidad en un segmento con gran potencial.
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PLAN IMPULSA COMEX

Estructura del Plan

1. ACCIONES PREVIAS

Accion de marketing, con los siguientes elementos:

e Presencia en los medios locales con relevancia suficiente.

e Creacion Portal IMPULSA Comex dentro de la web de la Entidad.

e Colaboracion de las Cdmaras de Comercio, Asociaciones Empresarios, etc.

¢ Invitacion personalizada al colectivo de clientes actuales y potenciales objetivo de la jornada.

* Preparacién de evento: céctel final, comida, presencia medios de comunicacion, relaciones, carteleria, etc.

2. EVENTO FORMATIVO

Jornada de formacién IMPULSA Comex dirigido a Empresas Portal IMPULSA Comex.
importadoras y exportadoras.

A través del Portal, se accederd a un
curso en formato e-learning bdsico y de
*Medios de pago, seguros y garantias. corta duracion de Comercio Exterior
(plataforma de formacion de la entidad
o de Equipo Indice)

A través del Portal se convoca al

« Solucién de dudas y problemas que pueden encontrarse las empresas  colectivo al evento formativo presencial
que se dediquen o piensen dedicarse al Comercio Internacional. que tendrd lugar posteriormente.

eAportacidn de conocimientos basicos sobre comercio exterior.

*Resolucién de casos practicos y situaciones de negocio sobre comercio
internacional.

3. SEGUIMIENTO
Acciones de vinculacidn con los clientes actuales y potenciales
eSeguimiento resefia en medios de comunicacion.
¢ Seguimiento satisfaccion de los clientes con la jornada.
* Gestion de visitas personales a clientes actuales y potenciales.

 Planteamiento de propuestas y soluciones de Comercio Exterior para los diferentes
clientes (En el curso habran salido diferentes problemas que cada empresa tiene). EJ

Dos elementos adicionales, a realizar a través de la pdgina web de la Entidad:

TUTORIA ON LINE

Un sistema de Tutoria Virtual, como apoyo a la Internacionalizacién de las empresas, donde puedan consultar
sus dudas e inquietudes. Expertos en la materia contestaran a las mismas.

COMUNIDAD DEL CONOCIMIENTO

Un punto de encuentro entre las empresas import/export, donde puedan compartir experiencias en distintos
mercados, conseguir alianzas o sinergias y en definitiva colaborar entre ellas para mejorar su internacionalizacidn.



| DEXTRA

Nuestros expertos analizan....

Making Sellers

La crisis financiera y econdmica ha modificado el escenario general del sector financiero que va a estar
marcado por los siguientes elementos:
e Paralizacion de las expansiones y de las aperturas de redes comerciales.
e Fuerte deterioro de los activos. Mayor importancia de la recuperacion y de la vigilancia de los riesgos y
de la morosidad.
¢ Fusiones entre Entidades que va a llevar a un periodo de ajuste de las plantillas.

e En este proceso, ya se han producido trasvases de personas desde los Servicios Centrales hasta Red
Comercial o funciones de gestion de clientes.

e Severos ajustes de los costes, para intentar mantener los margenes y beneficios de la Entidad.
* Probablemente una vuelta a la gestidn basica del negocio bancario.

e Nuevo Modelo y usos Comerciales: Gestion Comercial mas proactiva. Marketing Relacional:
aprovechamiento relaciones con los clientes.
¢ La reordenacion del sector va a determinar también la aparicién de OPORTUNIDADES DE CRECIMIENTO

Equipo Indice crea un Muevo Modelo de Formacion y Desarrollo Comercial

De estas reflexiones nace DEXTRA: Centro de Soporte de la Formacién Comercial.
Un conjunto de expertos que servirdn de soporte y ayuda a los participantes durante todo el proceso formativo:

e Impulsando el aprendizaje,
eAportando pautas de actuacion actualizadas para las funciones de siempre.

e Solucionando problemas, proporcionando Referencias (Mentoring) para que sirvan de soporte a los
participantes en su trabajo cotidiano.

eDando soporte al Trabajo de Campo (Aplicacidn a situaciones reales), recogiendo los trabajos de los
participantes, y aportando pautas y feedback personalizado sobre los mismos.

eAportando ejemplos y situaciones reales que puedan servir de referencia a los participantes.

En definitiva...
Proporcionando Palancas que deben actuar en el nuevo contexto de mercado
para permitir un incremento de LA CUOTA DE CLIENTES

DEXTRA es un proceso comercial y formativo, que selecciona el conjunto de elementos o hitos que
conducen a la venta de un producto / servicio (analizando funciones y competencias de cada puesto de
trabajo y las trabaja a lo largo de un itinerario formativo que corresponderia a cada puesto de trabajo.



XTRAY
Making Sellers

Estructura del Plan

Itinerarios formativos para oficinas de una Entidad Financiera

MAPA FUNCIONAL

SEGMENTADO - .S
para una oficina de BANCA
una Entidad Financiera |- Oom PERSONAL

Nuevas Incorporaciones
FUNCIONES Cambio funcional

BASICAS (SSCC a red comercial)

Gestor Comercial ltinerario 3

FUNCIONES  Gestor Senior

PEGESTION 5, bdirector-Interventor

FUNCIONES DE  D'rector oficina A
DIRECCION  Director oficina B Tr——

Cada itinerario formativo estd formado por una serie de hitos
formativos que trabajan las competencias y funciones de
cada puesto de trabajo.

POR EJEMPLO:
GESTOR COMERCIAL ITINERARIO FORMATIVO 3
Hito 1 Pildoras Formativas Hito 2 Pildoras Formativas
La importancia del tratamiento La Planificacién Comercial
El punto de vista del cliente La Entrevista
Caracteristicas de la persona que atiende al cliente El seguimiento de los clientes

Atencion telefénica La Venta cruzada

Creacion de valor

(o]



| DEXTRA
Making Sellers

Apoyos metodoldgicos . Distribucion de las acciones formativas

Vision global del curso.

En la guia formativa se describen:

e Las actividades que tendremos que ir realizando a lo largo del curso
e El tiempo estimado de dedicacion para cada actividad

e Los recursos metodoldgicos disponibles para cada parte del itinerario formativo

<
Q
3
wvy
S
$E
-8\
c 8
)
g‘c
S S
S G
Q S
S
<
+~
R
Q

Recibimos los conocimientos y comenzamos a familiarizarnos con técnicas y
habilidades

'1' | i A ﬁ }_ A través de los recursos metodoldgicos que irdn acompafiando cada pildora
2. CAMPUS VIRTUAL formativa que nos ayudardn a fijar aprendizajes

Nos entrenamos en situaciones complejas con el cliente

Practicamos las “técnicas” de ayuda en la resolucion de situaciones cotidianas
en la oficina

Making Sellers

e Entrega de Fichas sintesis de la pildora formativa
* Casoteca

- al  Simulaciones

Llevamos a nuestro puesto de trabajo la prdctica de lo aprendido desde el
primer momento.

A medida que vamos trabajando en el campus virtual, de forma simultdnea
ponemos en prdctica lo aprendido mediante pequefids tareas en el puesto de

4. MENTORING trabajo

Reforzamos y fijamos lo aprendido

Aportacion de pautas

3 |
e, .21
‘ 5. TALLER DE’
2 CONSOLIDACION

Control del proceso formativo




CAMBIO FUNCIONAL

Nuestros expertos analizan....

Los empleados que pasan a formar parte de la Red Comercial y que vienen de ocupar puestos en
Servicios Centrales, tienen un perfil profesional carente de competencias y experiencia necesarias para
desempeniar su trabajo en la red comercial de oficinas. Ademds, poseen perfiles heterogéneos
dependiendo del departamento en el que trabajaban.

Equipo Indice crea un Modelo de Formaciéon de Cambio Funcional

El aprendizaje clave del empleado de este colectivo, es la formacion en la red: es decir, dotarle de los
conocimientos, habilidades y actitudes que se precisan para desempefiar uno de los puestos de trabajo
de la oficina bancaria.

Se trata de reorientar la carrera de estos profesionales con el aprendizaje bdsico del funcionamiento de
una oficina, y mediante programas formativos lo suficientemente flexibles como para cubrir las
necesidades formativas de cada uno de ellos.

EL CAMBIO
Estrategias actitudinales
La operativa de la oficina
REGULACION BANCARIA. *PBC
Aplicacién de la normativa vigente *MIiFID *PRL
que afecta a la dindmica de las *COS *LOPD
oficinas: «RIC *Seguros

- AN
—_—
eConocimientos bdsicos del negocio bancario

GESTION BANCARIA *Productos de captacidn de recursos
*Productos de financiacion de activo circulante
*Productos de financiacion de activos fijos
*Productos de planificacion de la jubilacion
*Productos y servicios bancarios

Atencion al cliente y calidad de Técnicas de venta
HABILIDADES COMERCIALES. o e
o o servicio » Segmentacion
Planificacion de la accién . . .,
; e Atencion telefdnica e Preparacion de la
comercial : ; :
e Comportamiento del cliente entrevista
£ . e .
: Q? e Comunicacion * Las fases de la entrevista
2
& ‘ e Gestion de quejas y reclamaciones  * Seguimiento
| e Gestion del flujo de clientes en la * Fidelizacion
oficina
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CAMBIO FUNCIONAL

Estructura del Programa y metodologia

Planteamos un itinerario amplio y heterogéneo, con objeto de poder adecuarlo a las
necesidades de cada entidad y cada grupo de participantes, tanto en contenidos como en
estructura temporal y metodologia.
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“  SESION INICIAL x el TALLER FINAL
Presencial = On-line Presencial
1 2 3
| El Cambio Regulacion Bancaria ‘ I Regulacién Bancaria ‘
Estrategias Gestidn bancaria ‘ l Gestidn bancaria ‘
actitudinales
frente al cambio Gestion Comercial ‘ l Gestion Comercial ‘

Transmision de conocimientos
Iniciamos habilidades

Practicamos — Resolvemos

Fijamos aprendizajes
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CUMPLIMIENTO NORMATIVO

Nuestros expertos analizan....

Dada la situacion actual del sector financiero, cualquier recurso que contribuya a no incrementar
gastos en una entidad, es un recurso a tener en cuenta. Desde esta perspectiva y, conscientes de que
hay una serie de disposiciones legales que obligan al personal de oficina de una entidad a recibir una
serie de horas de formacion en determinadas materias, planteamos un itinerario formativo en dreas
de cumplimiento normativo. Con la constitucion del mismo, tratamos de que todas estas acciones
formativas puedan ser bonificadas.

Por otro lado, este itinerario constituye una revision metodoldgica y estructural de todo el proceso. Las
dreas de cumplimiento normativo se distribuyen en dos fases, una formacion inicial base y una
segunda fase de formacion continua con programas mds cortos en su realizacion, pero esta segunda
fase se prolongaria en el tiempo en cuanto que trata de refrescar contenidos de los programas base y
actualizar al alumno en todas las novedades que vayan surgiendo en los distintos campos.

Equipo Indice crea un itinerario Formativo de Cumplimiento Normativo

Dividimos el itinerario en dos tramos, una Formacion inicial base, y una formacién continua sobre
esos conocimientos base.

FORMACION INICIAL

Destinatarios

* MiFID: empleados de la red de oficinas que presten PRIMER TRAMO

servicios de inversion a sus clientes. ' . . MIFID Curso de 8 horas

e PBC: todos los empleados de una entidad financiera

que no hayan recibido formacién en PBC PBC Curso de 8 horas
FORMACION CONTINUA

Destinatarios

* PBC: todos los empleados que, habiendo SEGUNDO TRAMO
recibido el curso base de PBC, tengan que
actualizar sus conocimientos.

¢ COS. Todos aquellos empleados de la red de
oficinas que, habiendo recibido el curso de MilFID, COS Curso de 2 horas
presten servicios de inversion a sus clientes.

PBC Actualizacion 4h. +
escenario comercial 2 h.

Destinatarios TERCER TRAMO
* Todas aquellas personas que trabajen en una
entidad financiera, que participen en actividades
relacionadas con los Mercados de Valores y por
tanto puedan contar con informacion
privilegiada, relevante o confidencial).

RIC Personas no sujetas. Red
comercial. Curso de 5 h.

RIC Personas sujetas. Servicios
Centrales. Curso de 10h.
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CUMPLIMIENTO NORMATIVO

Metodologia

Desarrollo de programas formativos e-learning.
Los elementos de trabajo aplicables a todas las areas seran:

Incorporamos elementos pedagdgicos nuevos, adaptdndonos asi a un escenario formativo mds
acorde con el momento actual.

Contenido base del curso

Cada Mdédulo didactico (formato e-learning) dispone de:
= Soporte tedrico
» Ejemplos
= Test 0 caso practico fin de unidad segun proceda
» Resumen imprimible ( formato pdf)
= Glosario de términos

Foros
; Abiertos en diversos momentos del recorrido formativo,
‘i-‘l : moderados por un experto que animara los mismos
Foro . planteando cuestiones de interés para los participantes

Videos explicativos con = Elvideo precede algun contenido que implique

— —= i complejidad
los siguientes objetivos: ., - .
El video expone alguna noticia relevante relativa
-t
al tema tratado
i ' = Elvideo presenta algiin caso que pueda darse en
LVideo una oficina, en este caso, el video precedera un

foro en el que los alumnos pueden comentar
casuistica real de oficina.

Bateria de situaciones de negocio

ﬁ’ “II Casuistica de oficina ajustada al perfil de los alumnos

Ejercicios prdcticos

s Que el alumno deberd ir realizando a lo largo del curso con objeto de
= prepararse para el examen final de certificacion

13



Certcacion <l CERTIFICACIONES FINANCIERAS

Financiera

Nuestros expertos analizan....

El entorno actual de crisis econémica, junto con la profunda reordenacién de la actividad financiera en
Espaia, unido a la complejidad de los productos, la globalizacion e internacionalizacion de la misma, y la
mayor exigencia normativa y comercial han elevado progresivamente los requerimientos necesarios que
los profesionales necesitan para trabajar con éxito en un sector cada vez mds dificil y competido.

Adicionalmente la Directiva MiFID ha incrementado dichas exigencias: necesidad de segmentar productos y
clientes, de introducir indices de riesgo, de informacion de los mismos a los clientes, etc., en definitiva
aumenta las exigencias de conocimiento por parte de los profesionales, sobre los distintos productos y
mercados financieros

En este contexto parece necesario, ademds de una mayor Formacion para este conjunto de profesionales,
una Formacion estandarizada y que puede acreditarse mediante criterios objetivos, que pueda servir para
poder actuar en los distintos niveles de exigencia de la actividad financiera.

Equipo Indice crea un Proyecto Sectorial de Certificaciones Financieras

Este proyecto se disefid tanto en Metodologia como en Contenidos por un grupo de Entidades y se ha
realizado y certificado ya a mds de 2000 profesionales.

Asesor % Asesor
Gestor ‘ p & : :
) roductos # Financiero
Bancario Inversidn )
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Certificacion q
CERTIFICACIONES FINANCIERAS

Financiera

Metodologia

Metodologia on-line, con posibilidad de realizar un taller final presencial.

Metodologia E-learning Tutorias presenciales (opcionales)

Videos Formativos Donde se afianzardn conocimientos de
Foros y Chat de participacion cara a la prueba final de acreditacion
CASOTECA Coleccion de casos

PI./dOI.‘G.S formativas adicionales Prueba de
Ejercicios a resolver con Feed back L

i Acreditacion
Noticias de Prensa a comentar

Situaciones de Negocio de aplicacion

Tutorias de apoyo e impulso al aprendizaje

Estructura

La estructura del programa de acreditacion completo proporciona los conocimientos necesarios
para asesorar a un cliente en una oficina bancaria. Asi dispuesto, la complejidad de los temarios
seva incrementando a medida que los participantes van realizando cada uno de los tres tramos
en los que se diferencia dicho programa.

En el primer tramo: Gestor Bancario, se recogen los conocimientos estdndar que un empleado
comercial de una oficina bancaria debe conocer para atender adecuadamente a sus clientes en su
actividad convencional de tomar y prestar dinero, tanto desde el punto de vista econédmico, como
juridico y fiscal y, sobre todo, el conocimiento de los productos desde un punto de vista comercial.

El segundo tramo: Asesoramiento en Productos de Inversion va dirigido a aquellos empleados
con conocimientos bdsicos sobre el funcionamiento y caracteristicas de los mercados y activos
financieros convencionales.

El tercer tramo: Asesor Financiero, estd planteado para aquellos empleados que tienen unos
conocimientos intermedios sobre el funcionamiento y caracteristicas de todos los mercados
financieros, su funcionamiento, sus riesgos, la formacién de sus precios, asi como de Is activos
financieros que se negocian en dichos mercados.
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Certificacion v’
CERTIFICACIONES FINANCIERAS

Financiera

Contenidos

Gestor

Bancario .
CERTIFICACION DE GESTOR BANCARIO

Introduccion al negocio bancario
Productos de captacion de recursos
Productos de financiacion de activos
Productos de financiacion de circulante
Productos de planificacion de la jubilacion
Productos y servicios bancarios
‘ Asesor
Productos
Inversion CEeRTIFICACION DE ASESOR EN PRODUCTOS DE INVERSION

Etica, codigos de conducta y regulacién normativa
Conocimientos técnicos de base, financieros y juridicos
Mercados e instrumentos financieros

Asesoramiento fiscal

Asesoria integral al cliente

‘ . Asesor

# Financier .
) ANCIETO ¢ 2 11FICACION DE ASESOR FINANCIERO

Etica, codigos de conducta y regulacién normativa
Conocimientos técnicos de base, financieros y juridicos
Mercados e instrumentos financieros

Asesoramiento fiscal

Gestion de Carteras

16



(/. S errecien PLAN INTEGRAL DE SEGUROS

Nuestros expertos analizan....

La Ley 26/2006 de 17 de julio de 2006, de mediacion de seguros y reaseguros privados, obligd a la figura del
Operador de Banca Seguros como Mediador en la distribucién de seguros a través de las redes de las
Entidades de Crédito, a cumplir con la exigencia de formacidon obligatoria del personal de las redes
comerciales (Resolucion de la Direccion General de Seguros de 28 de julio de 2006, modificada por una
nueva Resolucion de 18 de febrero de 2011).

Esta exigencia, se planteaba para periodos trianuales y para la casi generalidad de las redes comerciales, en
dos ambitos: Formacion de Entrada y Formacion Continua.

En 2010 termind el primer periodo de tres afios del Plan de Formacién. En este sentido, se plantea el Il Plan
de Formacion Integral en Seguros del Grupo B, que pretende dar respuesta a las nuevas exigencias y al
nuevo entorno.

El actual entorno del sector financiero, marcado por la crisis econdmica, plantea nuevas necesidades
formativas, con un mayor enfoque en el asesoramiento y venta de productos de seguro.

En este sentido, la venta de productos de seguro, a través de la red comercial, plantea en estos momentos,
indudables ventajas estratégicas para las Entidades Financieras.

Equipo Indice crea el Il Plan de Formacién Integral en Seguros

Obtenidos los conocimientos bdsicos sobre los conceptos y caracteristicas de la actividad de seguros y sus
diferentes ramos, el Il Plan de Formacion Integral de Seguros, tiene como objetivos:

eIntroducir elementos nuevos para mejorar la capacidad y las habilidades en el Asesoramiento y la
venta de seguros.

e Incrementar la calidad en el asesoramiento de seguros y en el tratamiento de las incidencias y
siniestros.

e Aumentar la eficacia en la venta y distribucion de seguros, asi como el porcentaje de productos
por cliente dentro de las oficinas.

* Intensificar la fidelizacion, vinculacion y lealtad de los clientes, mediante un servicio de calidad en
la actividad de seguros.

 Aprovechar las relaciones con los clientes, para mejorar la rentabilidad de la oficina.

e Cumplir la normativa de formacion en seguros, aportando a las Entidades soluciones completas,
integrales y personalizables sobre esta materia.

El nuevo enfoque en el Il Plan Integral de Formacién en Seguros Grupo B, basado en los siguientes
elementos:
FORMACION DE ENTRADA
Mantener la misma estructura, contenidos y duracién (200 horas) del | Plan Integral, con
las necesarias actualizaciones.
FORMACION CONTINUA
Modificar la estructura y contenidos (60 horas en tres afios), con nuevos enfoques mas
centrados en el conocimiento aplicado de productos y en el desarrollo de habilidades de
asesoramiento y venta
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(/. ™ PLAN INTEGRAL DE SEGUROS

Estructura y Metodologia

Formacion de ENTRADA para todos aquellos que intervengan en la red de distribucion en la venta o
mediacion de Seguros, SIN experiencia previa (antes de la Resolucion del 18 julio 2006).

En concreto, el plan de formacion de ENTRADA, va dirigido a:
* Personal de nueva incorporacion durante el periodo.

 Personal de cambio funcional (Servicios Centrales a Red Comercial) durante el periodo.

Formacion Continua, en un Plan a 3 afios, dirigido a todas aquellas personas con experiencia o formacion
previa (por ejemplo que ya hayan realizado la Formacion de Entrada) en Seguros.

Se generan Nuevos Mddulos de Formacion, dirigidos a la mejora de la funcién comercial y de
asesoramiento.

Estos Mddulos se realizaran mediante metodologia E-Learning, con Escenarios y Situaciones
Comerciales donde los participantes puedan analizar la aplicacion del marco conceptual al asesoramiento
de clientes.

De forma complementaria y opcional se pone a disposicion de las entidades, Sesiones y Talleres
Presenciales que complementan las Sesiones E-Learning.

Se plantea igualmente un MODULO DE PERSONALIZACION para cada Entidad, donde se incluiran las
Novedades de Productos Aseguradores de la misma.

Se plantea un Plan de 200 horas de formacion, mediante sistema e-learning y sesiones presenciales
adicionales y complementarias.

/ﬁ de Formacion
Estructura de los contenidos: > cn Seguros

Plan de Formacién Continua

Caracteristicas practicas del producto.
Principales problemas con los clientes.

La Venta Vision Cliente. Beneficios a vender.
Diferentes Productos. Analisis de gama.

El Proceso de Ventas.

. Médule La Venta Cruzada de Productos.
COMO VENDER Recuerda que...

SEGUROS DE VIDA

El Circulo de la Relacién. A través de un rol de un cliente y su relacion
con una oficina bancaria, se analizan para cada Seguro diferentes
elementos de la gestion comercial:

¢ Oportunidades Comerciales.
* Beneficios para el Cliente y Argumentarios de Ventas.

ESCENARIO COMERCIAL * Objeciones y Resolucién.
Seguros de Vida * Decalogo Comercial.
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AREA ECONOMICO FINANCIERA

Sistema
Economico

Sistema
Financiero
Espaiiol y Europeo

Matemadticas
Financieras

Macroeconomia

Principios bdsicos de la Economia
Introduccion a la economia
La oferta, la demanda y el mercado
El Estado
Referentes fundamentales de la Economia
Magnitudes macroeconémicas
Demanda y oferta agregadas
Crecimiento econdmico y contabilidad nacional
El equilibrio en la economia
La politica econdmica y coyuntura
Los retos econémicos
Economia global

Funcionamiento bdsico de una economia
Unidades de gasto, unidades de ahorro e instrumentos financieros
Mercados financieros e intermediarios financieros
Algunas amenazas a los sistemas financieros

Qué es y como se crea el dinero

Entendiendo los tipos de interés

Qué son los bancos

Mercados monetarios

El mercado de deuda publica anotada

Mercados de capitales

Sistema financiero internacional

Introduccion a la valoracion de las operaciones financieras
Caracteristicas de las operaciones en Régimen Simple
Operaciones en Régimen Simple: Descuento de Efectos y las
cuentas corrientes y su liquidacion

Operaciones en régimen simple: La Pdliza de crédito y su
liquidacion

Caracteristicas de las operaciones en capitalizacion Compuesta
Caracteristicas bdsicas de las Rentas

Operaciones financieras de amortizacion de capital: Préstamos
Operaciones financieras de amortizacion de capital: empréstitos
Amortizacion de capital en algunos tipos de empréstitos
Andlisis del coste y la rentabilidad de los empréstitos

Metodologia e historia macroeconémica
Medicion macroeconémica
Fluctuaciones economicas

El equilibrio de la economia

La politica econémica y coyuntura



AREA FISCAL

Fiscalidad de
productos
financieros

Impuesto sobre las
rentas de las
personas fisicas

Fiscalidad de la
actividad
empresarial (Curso
bdsico)

El patrimonio y la
actividad
empresarial

Introduccion

Cuentas y depdsitos

Instituciones de inversion colectiva
Valores de renta variable

Valores de renta fija

Seguros

Planes de pensiones

Operaciones de activo

La obligacion de declarar

El Minimo Personal y Familiar

Los Rendimientos del Trabajo

Los Rendimientos del Capital Inmobiliario

Los Rendimientos del Capital Mobiliario

Los Rendimientos de Actividades Econdmicas

Las Ganancias y Pérdidas Patrimoniales

Integracion y Compensacion de Rentas

Bases Liquidables

Deducciones de la base

Deducciones de la cuota

Gestion y Liquidacion del Impuesto: presentacion de
declaraciones, solicitud de devolucion, solicitud de compensacion.

La actividad empresarial

Aspectos fiscales de la actividad empresarial
La tributacion empresarial en el IRPF.

El Impuesto de Sociedades

El Impuesto sobre el valor afiadido

El Impuesto de actividades economicas
Otros impuestos

Aspectos del IRPF que inciden en la tributacion de los activos
familiares

El Impuesto del Patrimonio, planificacion.

El Impuesto sobre Sucesiones y Donaciones, la transmision del
patrimonio.

El Impuesto sobre Transmisiones Patrimoniales.

Incidencia del regimen economico matrimonial.

Derecho sucesorio: testamento, legitima, sucesion intestada...
Ventajas e inconvenientes de las distintas formas societarias y su
tributacion.

Las empresas inmobiliarias: promotoras o de alquiler.

La transparencia fiscal.

Las SIMCAV y Sociedades holding.

La exencidn en patrimonio de la empresa familiar.

La reduccion en Sucesiones y Donaciones de la empresa familiar




PRODUCTOS Y SERVICIOS FINANCIEROS

Productos y
servicios
financieros

Plan Integral

Los productos financieros, caracteristicas principales.
Productos de Ahorro y de depdsito

Productos de activo

Productos de intermediacion

Los Fondos de inversion

Los planes de pensiones

Los seguros

Los servicios bancarios

Productos de Ahorro finalista y provision
Ahorro Finalista
La Gestion Global del Ahorro del Cliente
Ahorro Vivienda
Ahorro Estudios
Ahorro Provision
Cesion temporal de activos
Depositos a Plazo
Seguro Ahorro

Productos de ahorro, prevision y seguros
Ahorro Prevision
Introduccion
Planes de jubilacion
Plan Individual de Pensiones
Pension de Renta Vitalicia
Seguros de Riesgo
Introduccion
Seguro del Hogar. Multirriesgo
Seguro de Vida. Seguro de Accidentes
Seguro de Salud. Sequro Automovil. Otros.

Productos de Ahorro, fondos y valores

Ahorro Fondos
Introduccion a los Fondos de Inversion
Fondos de Inversion
Unit Linked

Valores
Introduccion
Servicios de Valores
Valores emitidos por la propia caja y por otras entidades



Plan Integral  Productos de financiacion de empresas y particulares
Financiacion de particulares
Introduccion
El préstamo hipotecario
El préstamo personal
Financiacion para empresas a corto plazo
Descuento comercial y alternativas
La cuenta de crédito
Financiacion para empresas a medio y largo plazo
El préstamo PYME
El leasing
El renting

Productos de soporte operativo
Presentacion
Presentacion general de los productos y servicios
Apertura de cuenta
La libreta
La cuenta corriente
Extranjero. Operaciones invisibles
Banca electronica. la emision de tarjetas
La tarjeta de débito
La tarjeta de crédito
Banca electronica. Cajero, TPV, Banca telefénica y Banca Internet
El cajero
TPV
Banca telefonica
Banca por Internet

Mercados Mercados de renta fija

Qué es la Renta fija

Cdlculo del valor de un activo de renta Fija

Formacion de los tipos de interés y los tipos Forward
Riesgo de un activo de renta Fija

Gestion pasiva de renta fija. Inmunizar una cartera

Clases, caracteristicas y valoracion de la renta fija privada
Procedimiento para comprar y vender valores de renta fija

Mercados de renta variable

Funcionamiento del mercado de renta variable nacional
Caracteristicas principales de los mercados de renta variable

Coémo conocer y valorar la valoracion de empresas mediante ratios
Financieros

Aplicar el andlisis técnico y entender un informe de andlisis técnico

PRODUCTOS Y SERVICIOS FINANCIEROS




Mercados Mercados de Derivados
El contrato de futuro financiero. Principales contratos negociados en
Mercados organizados.
La opcidn financiera.
Os contratos negociados. Operativa.
Los productos estructurados.
Conocimiento y valoracion de FRA y SWAPS.

Gestion Introduccion. Planteamiento general
financiera en el Conocimientos genéricos necesarios para el andlisis y la
entorno rura’ gestiénfinanciera

Habilidades para la gestion financiera en el entorno rural
financiera en el entorno rural

Nuevas oportunidades en el dmbito rural

Casos prdcticos

PRODUCTOS Y SERVICIOS FINANCIEROS




Ve

AREA COMERCIAL Y DE MARKETING

Atencion al cliente y
calidad de servicio

Técnicas de Venta

Técnicas de negociacion

Planificacién comercial y
gestion de carteras en
la oficina bancaria

Marketing Financiero

El profesional que atiende al cliente

El Cliente financiero

La comunicacion y la atencidn al cliente
Atencion de quejas y reclamaciones
Atencion telefénica

Atencion al cliente y calidad de servicio

La venta en las Entidades Financieras

El proceso comercial

Preparacion de la entrevista

El conocimiento del cliente y sus necesidades
La argumentacion

Las objeciones

El cierre de la venta

Seguimiento, fidelizacion y venta cruzada
Psicologia aplicada a la venta

El concepto de negociacion

Tipos de negociacion

Criterio empleado: la estrategia a sequir

Tipos de estrategias

Andlisis de los conceptos esenciales en la negociacion
Los negociadores

Negociacion distributiva

Negociacion integrativa

Negociaciones mixtas

Justificaciion del cambio producido en la planificacion comercial
Planificacion comercial.

Objetivos de la planificacion comercial

Fases del proceso comercial

Diagndstico de la accion comercial

Segmentacion

Carterizacion

Introduccion

Los productos y servicios

Canales de distribucion

La segmentacion del mercado

El Plan de Marketing

La planificacion de la accion comercial
Las camparfias comerciales



Formacion de formadores Ensefianza — Aprendizaje.
Funciones del docente

Tipos de aprendizaje: conocimientos, habilidades y
actitudes

El proceso de comunicacion: figuras implicadas, factores
determinantes

La programacion de un curso: técnicas, métodos y
medios diddcticos

Gestion eficaz del tiempo en el aula

El grupo y el aprendizaje

Presentaciones eficaces La pasion por hablar, cuestion de Actitudes
Estructura de la presentacion

Material de apoyo

Disposicion del lugar

Definir el objetivo de la comunicacion: conectar,
convencer, informar, formar, compartir...

La audiencia

El coloquio final, situaciones conflictivas

Hablar en publico La preparacion
La estructura del mensaje

Los medios técnicos de apoyo

La audiencia

Gestion del tiempo

La comunicacion verbal

La comunicacion no verbal
Convertir los nervios en un aliado
Manejar las situaciones dificiles
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AREA DE COMERCIO INTERNACIONAL

Comercio
Internacional basico

Comercio
internacional
avanzado

Preguntas bdsicas sobre comercio exterior
Comercio Internacional. Introduccion
La evolucidn del comercio internacional
Obstdculos al Comercio Internacional
Los Riesgos del Comercio Internacional
El comercio Internacional y las entidades financieras
El Control de cambios
Legislacion y Aspectos Normativos
Conceptos de residencia y no residencia
El Contrato de Compraventa Internacional. Condiciones de
Entrega . Los Incoterms. Condiciones de Pago
Medios de Pago Internacionales
Momento de Pago
Andlisis de los medios de pago desde el punto de vista
de los costos y riesgos
Medios de Pago simples. Cheque personal y bancario.
Orden de Pago
Medios de Pagos documentarios
Remesas simples.
Remesas Documentarias
Crédito Documentario
Casos Prdcticos

Preguntas bdsicas sobre comercio exterior
Gestion Comercial del Negocio exterior . Pautas de actuacion
Comercio Internacional. Introduccion
La evolucion del comercio internacional
Obstdculos al Comercio Internacional
Los Riesgos del Comercio Internacional
El comercio Internacional y las entidades financieras
El Control de cambios
Legislacion y Aspectos Normativos
El Contrato de Compraventa Internacional. Condiciones de
Entrega. Los Incoterms
Medios de Pago Internacionales. Andlisis de los medios de
pago desde el punto de vista de los costos y riesgos
Casos Prdcticos
Pago/Cobro mediante medios de pago simples
Pago/cobro mediante medios de pago documentarios
Garantias Internacionales .Su aplicacion en operaciones de
comercio exterior



Créditos Introduccién al Comercio Internacional. Evolucion, barreras y
Documentarios r1esgos. ) )
. 2 f El contrato de compra venta internacional. Concepto,

Nivel bdsico L L
caracteristicas y elementos mds importantes. Los Incoterms.
Medios de pago internacionales. Las remesas.
El crédito documentario: Concepto, clases y caracteristicas.
El crédito documentario: Los documentos de | crédito
documentario

Contratacion Introduccidn a la problemdtica de las transacciones
Internacional internacionales.

Clausulado general de la contratacion internacional.
Compraventa internacional de mercancias.

El contrato de transporte. El transporte maritimo.

El transporte aéreo.

El transporte por carretera.

El contrato de transferencia de tecnologia.

Los contratos de intermediacion comercial: Contrato de
agencia, contrato de distribucion y contrato de franquicia.
El contrato de factoring

Documentos, esquemas y modelos.

AREA DE COMERCIO INTERNACIONAL

Ve




Cumplimiento Normativo

Directiva de Mercados Consideraciones generales

en Instrumentos g"t"“":tos bc‘;’s’coz . ot
a Q Q structuras ae gooierno y organizativas
Financieros. (MiFID) . .

Normas de conducta aplicables en la prestacion de servicios
de inversion

Otros aspectos operativos

Cumplimiento de los perfiles de riesgo de los clientes

La comercializacion de productos financieros después de

MIiFID
Buenas Practicas en la Modulo Aspectos bdsicos y reglas sobre naturaleza
Comercializacion de general servicio prestado al cliente en la

comercializacion de servicios financieros.
Elementos que la normativa exige en los
niveles de proteccion de los inversores.
Pautas generales de actuacion en la
comercializacion de productos de inversion

Productos Financieros

Modulos de Instrumentos Caracteristicas y naturaleza del

Financieros: Instrumento Financiero y
*Participaciones Riesgos asociados.
Preferentes Caracteristicas de los

diferentes perfiles de clientes.

Procedimiento a realizar en
cada caso concreto

e Deuda Subordinada.
e Cuotas Participativas.

e Warrants.
Puntos Criticos a tener en

e Cédulas Hipotecarias. e
cuenta en la comercializacion

* Activos de Renta Fija

del Instrumento.
privada Escenario comercial
e Activos de Renta (situaciones de negocio)
Variable.

e Productos Estructurados
y de Garantia parcial.
e Fondos de Inversion.

ré

AREA DE CUMPLIMIENTO NORMATIVO




Cumplimiento Normativo

Prevencion de
Blanqueo de
capitales 'y
financiacidn del
terrorismo. (PBC)

Comunicacion de
operaciones
sospechosas. (COS).
Normas de Conducta

Reglamento Interno
de conducta para
Entidades
Financieras (RIC)

LOPD

Normativa financiera
basica

AREA DE CUMPLIMIENTO NORMATIVO

ré

y Abuso de Mercado.

Programa de
Formacion
Inicial

Conceptos bdsicos de blanqueo de capitales
Marco regulatorio y principales organismos
de PBC

Sujetos obligados, deberes y obligaciones
Operaciones sospechosas

Régimen sancionador

Programa de
Formacion
Continua.

Conceptos bdsicos y marco regulatorio
Operatoria, obligaciones y operaciones
sospechosas

Actualizacion y Resumen

Escenario Comercial en Prevencion de

Blanqueo

Introduccion

Concepto de operacion sospechosa

Procedimiento de comunicacion de operaciones sospechosas
Criterios en el andlisis de las operaciones sospechosas
Ejemplo de situaciones que pueden dar lugar a la
comunicacion de operaciones sospechosas

Obligacion de contar con un RIC

Ambito subjetivo y deberes generales

Operaciones por cuenta

Abuso de mercado y comunicacion de operaciones
sospechosas

Obligaciones derivadas de la prestacion de servicios de
inversion

Politica de conflictos de interés

Introduccion

Legislacion sobre proteccion de datos
Qué es la proteccion de datos
Principios

Datos especialmente protegidos.
Derechos

Cesiones/ comunicaciones de datos
Medidas de seguridad

Infracciones y sanciones

La agencia de proteccion de datos
Resumen de la proteccion de datos en el entorno bancario

Prevencion de blanqueo de capitales
Ley de proteccion de datos
Secreto bancario



]
Derecho Mercantil

La forma juridica de la empresa

Los titulos valores

El cheque

El pagaré

Concepto, requisitos y efectos del contrato
Capacidad y representacion de las personas
Extincidn del contrato

Principales contratos bancarios

La gerencia de pequefias y medianas empresas (PYMES)
Delimitacion del concepto empresa

Empresarios individuales

Obligaciones contables de los empresarios

Empresarios sociales

Sociedades de cardcter personalista

Sociedades de Responsabilidad Limitada (SRL).

Sociedades andnimas (SA)

La obligacion de Depdsito de Cuentas y de Auditoria

v

AREA JURIDICA
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responsabilidad limitada y sociedades anonimas. ( Sociedades de capital)

El contrato de Sociedad Mercantil

Las Sociedades personalistas

Las Sociedades de Responsabilidad Limitada
Las Sociedades Anénimas

Aumento y reduccion de capital

Extincion de las Sociedades

Transformacion, fusion y escision de sociedades

Referencias a otras formas societarias

O haTGTGTGTGTSTSTSTSGSGSTGSTGSGSGSGSGSGSGSGSGSGSGSGSGSGSGLGSGGSGGSGGGLGEGSSE
Aspectos juridicos en la gestion de impagados

Contratos

Participes

Incumplimiento del contrato
Reclamacion extrajudicial

Especialidades para la Entidad Financiera

Reclamacidn judicial

v
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AREA JURIDICA




Moddulos Generales

El Contrato de Seguro

La Institucion Aseguradora

Proteccion a los consumidores y condiciones generales de contratacion

LOPD

Maddulos por ramos

Seguro de vida

Seguro de accidentes

Seguro de salud

Seguro de cascos y transportes de mercancias
Seguro de incendios

Seguros de multirriesgos industriales
Seguro de automoviles

Seguro de responsabilidad civil

Sedguro de crédito y caucion

Seguro de pérdidas pecuniarias diversas
Seguro de defensa juridica

Seguro de asistencia

Seguro de decesos

Seguro multirriesgo del hogar

Seguro multirriesgo de comunidades
Seguro multirriesgo de comercio
Aseguro de riesgos extraordinarios
Seguros agrarios combinados

Seguro de ingenieria y construccion

Entrevistas comerciales de todos los ramos




Equipo indice, S.L.
C. Santa Natalia, 17 B - 2804
Teléfono: 917 161 930
Fax: 913 002 317

E-mail: Indice@equipoindice.com
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