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EL SECTORQUIENES SOMOS 

Equipo Índice es una empresa de servicios de formación y consultoría conmás de 20
años de experiencia en el sector. En todo este tiempo hemos venido dando
respuesta a los diferentes problemas formativos, estratégicos y de gestión que nuestros
clientes nos han ido planteando.

NUESTROS PROFESIONALES

Una red de profesionales con dilatada experiencia  en ámbitos financieros y en labores 
docentes y de investigación. 

NUESTROS PROFESIONALES

Conocimiento exhaustivo del sector financiero.

Adaptación rápida y eficaz a las necesidades del cliente avalada por los dos puntos 
anteriores.  

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

NUESTRO VALOR AÑADIDO

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

Nuestro equipo de expertos analiza permanentemente la situación del momento lo que 
nos permite generar productos formativos que  se adecúen al momento, como el actual, 
marcado por la crisis. 

Nuestra dirección  es: 

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

Más de 400.000 acciones formativas para un colectivo superior a 75.000 personas. p p p
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Atendiendo a las necesidades formativas ofrecemos al cliente la posibilidad de 
adaptar la formación utilizando diversas metodologías

MODALIDADES FORMATIVAS

adaptar la formación utilizando diversas metodologías. 

PRESENCIAL

Cursos presenciales y talleres formativos enfocados especialmente a situaciones de
negocio reales y al desarrollo de habilidades.
Partiendo de las necesidades reales, la Formación Presencial se diseña y realiza buscando
entornos de aprendizaje colaborativos que contribuyan a desarrollar e impulsar la
transferencia de los conocimientos y habilidades al entorno profesional.

E‐LEARNING

Diseños amigables que faciliten el seguimiento y el aprendizaje.
Tutoría y seguimiento académico Resolución de dudas Foros Chats Casos y EjerciciosTutoría y seguimiento académico. Resolución de dudas, Foros, Chats, Casos y Ejercicios
Prácticos y elementos adicionales de aprendizaje.
Impulso y seguimiento de los programas. Control de calidad.
Control y Evaluación de la formación. Acreditación y certificación.

BLENDED

Aglutinando e integrando sistemas presenciales y e‐learning optimizamos el rendimiento
de las acciones formativas.
Combinamos la aportación de conocimientos On‐Line con Tutorías Académicas y de
impulso de seguimiento con Talleres Presenciales de consolidación de los conocimientos yimpulso de seguimiento, con Talleres Presenciales de consolidación de los conocimientos y
de adecuación práctica a la realidad y situación de negocio.
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PLAN IMPULSA COMEX

Nuestros expertos analizan…. 

La actual situación de los servicios financieros en España está marcada por la propia crisis
económica, con sus impactos en aumentos progresivos de la morosidad, que generan
deterioro de balances y de solvencia, así como una gran atonía del negocio. Como
consecuencia de ello, el mapa bancario sigue en proceso de definición, lo que genera ante los, p g p f , q g
clientes una pérdida importante de imagen de marca y de confianza.

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

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

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

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

Analizar los elementos más importantes del Comercio l ó d

Objetivo formativo:.

Analizar los elementos más importantes del  Comercio
Exterior y  resolver dudas  a las  empresas de import/export.

Objetivos de Marketing: 

Realización de un Evento 
Formativo para Clientes

Formación: Instrumento de 
M k i l G ió d l

• Incrementamos la vinculación y fidelización de clientes: rentabilizamos relaciones  
• Fuente de prospección y captación de nuevos clientes con empresas del segmento.
• Mejorar la imagen  de la Entidad en un segmento con gran  potencial.

Marketing en la Gestión de las 
Relaciones con los Clientes
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PLAN IMPULSA COMEX

1. ACCIONES PREVIAS

Estructura del Plan 

Acción de marketing, con los siguientes elementos:

P i l di l l l i fi i

2. EVENTO FORMATIVO

• Presencia en los medios locales con relevancia suficiente.

• Creación Portal IMPULSA Comex dentro de la web de la Entidad.

• Colaboración de las Cámaras de Comercio, Asociaciones Empresarios, etc.

• Invitación personalizada al colectivo de clientes actuales y potenciales objetivo de la jornada.

• Preparación de evento: cóctel final, comida, presencia medios de comunicación, relaciones, cartelería, etc.

Jornada de formación IMPULSA Comex dirigido a Empresas 
importadoras y exportadoras.

•Aportación de conocimientos básicos sobre comercio exterior.

•Medios de pago, seguros y garantías.

•Resolución de casos prácticos y situaciones de negocio sobre comercio 
internacional.

Portal IMPULSA Comex.

A través del Portal, se accederá a  un 
curso en formato e‐learning básico y de 
corta duración de Comercio Exterior 
(plataforma de formación de la entidad 
o de Equipo Indice)
A través del Portal se convoca al 

Portal IMPULSA Comex.

A través del Portal, se accederá a  un 
curso en formato e‐learning básico y de 
corta duración de Comercio Exterior 
(plataforma de formación de la entidad 
o de Equipo Indice)
A través del Portal se convoca al 

• Solución de dudas y problemas que pueden encontrarse las empresas 
que se dediquen o piensen dedicarse al Comercio Internacional.

colectivo al evento formativo presencial 
que tendrá lugar posteriormente. 
colectivo al evento formativo presencial 
que tendrá lugar posteriormente. 

Acciones de vinculación con los clientes actuales y potenciales

•Seguimiento reseña en medios de comunicación.

S i i i f ió d l li l j d

3. SEGUIMIENTO

• Seguimiento satisfacción de los clientes con la jornada.

• Gestión de visitas personales a clientes actuales y potenciales.

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

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

TUTORIA ON LINE

Un sistema de Tutoría Virtual, como apoyo a la Internacionalización de las empresas, donde puedan consultar 
sus dudas e inquietudes. Expertos en la materia contestarán a las mismas.

TUTORIA ON LINE

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 internacionalización.

COMUNIDAD DEL CONOCIMIENTO



DEXTRA

La crisis financiera y económica ha modificado el escenario general del sector financiero que va a estar
marcado por los siguientes elementos:

• Paralización de las expansiones y de las aperturas de redes comerciales.

• Fuerte deterioro de los activos Mayor importancia de la recuperación y de la vigilancia de los riesgos y

Nuestros expertos analizan…. 

• Fuerte deterioro de los activos. Mayor importancia de la recuperación 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.

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

• Severos ajustes de los costes, para intentar mantener los márgenes y beneficios de la Entidad.

• Probablemente una vuelta a la gestión básica del negocio bancario.

• Nuevo Modelo y usos Comerciales: Gestión Comercial más proactiva. Marketing Relacional:y p g
aprovechamiento relaciones con los clientes.

• La reordenación del sector va a determinar también la aparición de OPORTUNIDADES DE CRECIMIENTO

. 
Equipo Indice crea un Nuevo Modelo de Formación y Desarrollo Comercial

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

• Impulsando el aprendizaje, 

•Aportando pautas de actuación actualizadas para las funciones de siempre.

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

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

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

p p y p p y p

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

DEXTRA es un proceso comercial y formativo, que selecciona el conjunto de elementos o hitos quep y q j q
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 correspondería a cada puesto de trabajo.
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DEXTRA

Estructura del Plan 

Itinerarios formativos para oficinas de una Entidad  Financiera

MAPA FUNCIONAL 
SEGMENTADO 

para una oficina de 
una Entidad Financiera

FUNCIONES 
BÁSICAS

Nuevas Incorporaciones

Cambio funcional
(SSCC a red comercial)

BANCA DE 
EMPRESASBANCA COMERCIAL

Itinerario 2

Itinerario 1

BANCA 
PERSONAL

Gestor Comercial

FUNCIONES 
DE GESTIÓN

Gestor Senior

Subdirector‐Interventor

FUNCIONES DE 
DIRECCIÓN

Director oficina A

Director oficina B Itinerario 10

Itinerario 9

Itinerario 6

Itinerario 7

Itinerario 4

Itinerario 3

Itinerario 5

Itinerario 8

Itinerario 5Itinerario 4 Itinerario 6

Cada itinerario formativo está 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              Píldoras Formativas Hito  2                Píldoras Formativas

La importancia del tratamiento

El punto de vista del cliente
Características de la persona que atiende al cliente
Atención telefónica
Creación de valor

La Planificación Comercial

La Entrevista 
El seguimiento de los clientes
La Venta cruzada
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DEXTRA

Apoyos metodológicos . Distribución de las acciones formativas

Visión global del curso.

En la guía formativa se describen:

• Las actividades que tendremos que ir realizando a lo largo del cursobl
em
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• El tiempo estimado de dedicación para cada actividad

• Los recursos metodológicos disponibles para cada parte del itinerario formativo1. GUÍA FORMATIVA

So
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 la
 In

Recibimos los conocimientos   y comenzamos a familiarizarnos con técnicas y  
habilidades

A través de los recursos metodológicos que irán acompañando cada píldora 
formativa que nos ayudarán a fijar aprendizajes2. CAMPUS VIRTUAL

Nos entrenamos en situaciones complejas con el cliente

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

• Entrega de Fichas síntesis de la píldora formativa

• Casoteca 
3. TALLER PRESENCIAL
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• Simulaciones 
3. TALLER PRESENCIAL

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

A medida que vamos trabajando en el campus virtual, de forma simultánea 
ponemos en práctica lo aprendido mediante pequeñás tareas en el puesto de 
trabajo4. MENTORING

Co
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 p
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A
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 p
a

Reforzamos y fijamos lo aprendido

5. TALLER DE 
CONSOLIDACIÓN
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CAMBIO FUNCIONAL

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
desempeñar su trabajo en la red comercial de oficinas. Además, poseen perfiles heterogéneos
dependiendo del departamento en el que trabajaban.

Nuestros expertos analizan…. 

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

Se trata de reorientar la carrera de estos profesionales con el aprendizaje básico del funcionamiento de
una oficina y mediante programas formativos lo suficientemente flexibles como para cubrir las

Equipo Indice crea un Modelo de Formación de Cambio Funcional

una oficina, y mediante programas formativos lo suficientemente flexibles como para cubrir las
necesidades formativas de cada uno de ellos.

EL CAMBIO

REGULACIÓN BANCARIA

Estrategias actitudinales
La operativa de la oficina

•PBC

GESTIÓN BANCARIA

REGULACIÓN BANCARIA.
Aplicación de la normativa vigente 
que afecta a la dinámica de las 
oficinas: 

•PBC
•MiFID
•COS
•RIC

•Conocimientos básicos del negocio bancario
•Productos de captación de recursos
•Productos de financiación de activo circulante

•PRL
•LOPD
•Seguros

Atención al cliente y calidad de 
servicio
• Atención telefónica
C t i t d l li t

Técnicas de venta
• Segmentación
• Preparación de la 
t i t

•Productos de financiación de activo circulante
•Productos de financiación de activos fijos
•Productos de planificación de la jubilación
•Productos y servicios bancarios

HABILIDADES COMERCIALES. 
Planificación de la acción 
comercial • Comportamiento del cliente

• Comunicación
• Gestión de quejas y reclamaciones
• Gestión del flujo de clientes en la 
oficina

entrevista
• Las fases de la entrevista
• Seguimiento 
• Fidelización

comercial
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CAMBIO FUNCIONAL

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 metodología.

Estructura del Programa y metodología 
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SESIÓN INICIAL AULA VIRTUAL TALLER FINALS

FO
R

1

Estrategias
tit di l

2 3

SESIÓN INICIAL
Presencial

AULA VIRTUAL
On‐line

Gestión bancaria

Regulación BancariaEl Cambio

TALLER FINAL
Presencial

Gestión bancaria

Regulación Bancaria

actitudinales 
frente al cambio

Transmisión de conocimientos 
Iniciamos  habilidades

Gestión Comercial

Practicamos – Resolvemos

Fijamos aprendizajes

Gestión Comercial
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CUMPLIMIENTO NORMATIVO

Nuestros expertos analizan…. 

Dada la situación 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 formación en determinadas materias, planteamos un itinerario formativo en áreas
d li i i l i ió d l i d d ide cumplimiento normativo. Con la constitución del mismo, tratamos de que todas estas acciones
formativas puedan ser bonificadas.

Por otro lado, este itinerario constituye una revisión metodológica y estructural de todo el proceso. Las
áreas de cumplimiento normativo se distribuyen en dos fases, una formación inicial base y una
segunda fase de formación continua con programas más cortos en su realización, pero esta segunda
fase se prolongaría 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.

E i I diEquipo Indice crea un itinerario Formativo de Cumplimiento Normativo

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

PRIMER TRAMO

i d h

FORMACIÓN INICIAL

Destinatarios
• MiFID: empleados de la red de oficinas que presten 
servicios de inversión a sus clientes MiFID Curso de 8 horas

PBC Curso de 8 horas

servicios de inversión a sus clientes. 
• PBC:  todos los empleados de una entidad financiera 
que no hayan recibido formación en PBC

FORMACIÓN CONTINUA 

Destinatarios
• PBC: todos los empleados que habiendo SEGUNDO TRAMO• PBC:  todos los empleados que, habiendo 
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 MiIFID, 
presten servicios de inversión a sus clientes. 

Destinatarios

SEGUNDO TRAMO

PBC Actualización 4h. + 
escenario comercial 2 h. 

COS  Curso de 2 horas 

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 información 
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

Metodología

Desarrollo de programas formativos e‐learning. 
Los elementos de trabajo aplicables a todas las áreas serán:

Incorporamos elementos pedagógicos nuevos, adaptándonos así a un escenario formativo más 
acorde con el momento actual. 

Contenido base del curso
Cada Módulo didáctico (formato e-learning) dispone de:

Soporte teórico
Ejemplos
Test o caso práctico fin de unidad según proceda
Resumen imprimible ( formato pdf)
Glosario de términos

Foros 
Abiertos en diversos momentos del recorrido formativo, 
moderados por un experto que animará los mismos 
planteando cuestiones de interés para los participantes

Vídeos explicativos con 
los siguientes objetivos:

El vídeo precede algún contenido que implique 
complejidad 
El vídeo expone alguna noticia relevante relativa

ForoForo

El vídeo expone alguna noticia relevante relativa 
al tema tratado
El vídeo presenta algún caso que pueda darse en 
una oficina, en este caso, el vídeo precederá un 
foro en el que los alumnos pueden comentar 
casuística real de oficina.  

Batería de situaciones de negocio

VídeoVídeo

Que el alumno deberá ir realizando a lo largo del curso con objeto de 
prepararse para el examen final de certificación

Casuística de oficina ajustada al perfíl de los alumnos

Ejercicios  prácticos 
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CERTIFICACIONES FINANCIERAS
Certificación 

Financiera

El entorno actual de crisis económica, junto con la profunda reordenación de la actividad financiera en
España, unido a la complejidad de los productos, la globalización e internacionalización 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 más difícil y competido.

Nuestros expertos analizan…. 

Adicionalmente la Directiva MiFID ha incrementado dichas exigencias: necesidad de segmentar productos y
clientes, de introducir índices de riesgo, de información 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, además de una mayor Formación para este conjunto de profesionales,
una Formación estandarizada y que puede acreditarse mediante criterios objetivos, que pueda servir para
poder actuar en los distintos niveles de exigencia de la actividad financiera.

Este proyecto se diseñó tanto en Metodología como en Contenidos por un grupo de Entidades y se ha
realizado y certificado ya amás de 2000 profesionales.

Equipo Índice  crea un Proyecto Sectorial de Certificaciones Financieras
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CERTIFICACIONES FINANCIERAS
Certificación 

Financiera

Metodología E‐learning Tutorías presenciales (opcionales)

Metodología on‐line, con posibilidad de realizar un taller final presencial.

Metodología

Videos Formativos
Foros y Chat de participación
CASOTECA Colección de casos
Píldoras formativas adicionales
Ejercicios a resolver con Feed back
Noticias de Prensa a comentar
Situaciones de Negocio de aplicación

Donde se afianzarán conocimientos de 
cara a la prueba final de acreditación

Tutorías de apoyo e impulso al aprendizaje

Prueba de 
Acreditación

Tutorías de apoyo e impulso al aprendizaje

La estructura del programa de acreditación completo proporciona los conocimientos necesarios
para asesorar a un cliente en una oficina bancaria. Así 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.

Estructura

En el primer tramo: Gestor Bancario, se recogen los conocimientos estándar 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 económico, como
jurídico y fiscal y, sobre todo, el conocimiento de los productos desde un punto de vista comercial.

El segundo tramo: Asesoramiento en Productos de Inversión va dirigido a aquellos empleados
con conocimientos básicos sobre el funcionamiento y características de los mercados y activos
financieros convencionalesfinancieros convencionales.

El tercer tramo: Asesor Financiero, está planteado para aquellos empleados que tienen unos
conocimientos intermedios sobre el funcionamiento y características de todos los mercados
financieros, su funcionamiento, sus riesgos, la formación de sus precios, así como de ls activos
financieros que se negocian en dichos mercados.
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CERTIFICACIONES FINANCIERAS
Certificación 

Financiera

Contenidos

Introducción al negocio bancario

C ERT I F I CAC IÓN DE G ESTOR BANCAR IO

Introducción al negocio bancario

Productos de captación de recursos

Productos de financiación de activos

Productos de financiación de circulante

Productos de planificación de la jubilación

Productos y servicios bancarios

C ERT I F I CAC IÓN DE ASESOR EN PRODUCTOS DE INVERS IÓN

Ética, códigos de conducta y regulación normativa

Conocimientos técnicos de base, financieros y jurídicos

Mercados e instrumentos financieros

Asesoramiento fiscal

C ERT I F I CAC IÓN DE ASESOR F INANC I ERO

Asesoramiento fiscal

Asesoría integral al cliente

Ética, códigos de conducta y regulación normativa

Conocimientos técnicos de base financieros j rídicosConocimientos técnicos de base, financieros y jurídicos

Mercados e instrumentos financieros

Asesoramiento fiscal

Gestión de Carteras
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PLAN INTEGRAL DE SEGUROS

La Ley 26/2006 de 17 de julio de 2006, de mediación de seguros y reaseguros privados, obligó a la figura del
Operador de Banca Seguros como Mediador en la distribución de seguros a través de las redes de las
Entidades de Crédito, a cumplir con la exigencia de formación obligatoria del personal de las redes
comerciales (Resolución de la Dirección General de Seguros de 28 de julio de 2006, modificada por una
nueva Resolución de 18 de febrero de 2011).

Nuestros expertos analizan…. 

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

En 2010 terminó el primer periodo de tres años del Plan de Formación. En este sentido, se plantea el II Plan
de Formación 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 económica, 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.

Obtenidos los conocimientos básicos sobre los conceptos y características de la actividad de seguros y sus
diferentes ramos, el II Plan de Formación Integral de Seguros, tiene como objetivos:

I d i l j l id d l h bilid d l A i l

Equipo Índice  crea el II Plan de Formación Integral en Seguros

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

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

• Aumentar la eficacia en la venta y distribución de seguros, así como el porcentaje de productos
por cliente dentro de las oficinas.

• Intensificar la fidelización, vinculación y lealtad de los clientes, mediante un servicio de calidad en
l ti id d dla actividad de seguros.

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

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

El nuevo enfoque en el II Plan Integral de Formación en Seguros Grupo B, basado en los siguientes
elementos:

FORMACIÓN DE ENTRADA
Mantener la misma estructura contenidos y duración (200 horas) del I Plan Integral conMantener la misma estructura, contenidos y duración (200 horas) del I Plan Integral, con
las necesarias actualizaciones.
FORMACIÓN CONTINUA
Modificar la estructura y contenidos (60 horas en tres años), con nuevos enfoques más
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 Metodología

Formación de ENTRADA para todos aquellos que intervengan en la red de distribución en la venta o 
mediación de Seguros, SIN experiencia previa (antes de la Resolución del 18 julio 2006). 

En concreto, el plan de formación de ENTRADA, va dirigido a:

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

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

Se generan Nuevos Módulos de Formación, dirigidos a la mejora de la función comercial y de 
asesoramiento.

EstosMódulos se realizarán mediante metodología E Learning con Escenarios y SituacionesEstos Módulos se realizarán mediante metodología E‐Learning, con Escenarios y Situaciones 
Comerciales donde los participantes puedan analizar la aplicación del marco conceptual al asesoramiento 
de clientes.

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

Se plantea igualmente un MÓDULO DE PERSONALIZACIÓN para cada Entidad, donde se incluirán las 
Novedades de Productos Aseguradores de la misma. 

Se plantea un Plan de 200 horas de formación, mediante sistema e‐learning y sesiones presencialesSe plantea un Plan de 200 horas de formación, mediante sistema e learning y sesiones presenciales 
adicionales y complementarias.

Estructura de los contenidos:

Características prácticas del producto.
Principales problemas con los clientes.
La Venta Visión Cliente. Beneficios a vender.La Venta Visión Cliente. Beneficios a vender.
Diferentes Productos. Análisis de gama.
El Proceso de Ventas.
La Venta Cruzada de Productos.
Recuerda que…

El Círculo de la Relación. A través de un rol de un cliente y su relación 
con una oficina bancaria, se analizan para cada Seguro diferentes 
elementos de la gestión comercial: 
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• Oportunidades Comerciales.
• Beneficios para el Cliente y Argumentarios de Ventas.
• Objeciones y Resolución.
• Decálogo Comercial.

ESCENARIO COMERCIAL
Seguros de Vida



ÓRELACIÓN DE CURSOS

2013
FORMACIÓN



Sistema 
Económico

Principios básicos de la Economía
Introducción a la economía
La oferta, la demanda y el mercado
El Estado

Referentes fundamentales de la EconomíaReferentes fundamentales de la Economía
Magnitudes macroeconómicas
Demanda y oferta agregadas
Crecimiento económico y contabilidad nacional
El equilibrio en la economía

La política económica y coyuntura
Los retos económicos
Economía global

Sistema Funcionamiento básico de una economíaSistema 
Financiero 
Español y Europeo

Funcionamiento básico de una economía
Unidades de gasto, unidades de ahorro e instrumentos financieros
Mercados financieros e intermediarios financieros
Algunas amenazas a los sistemas financieros
Qué es  y cómo se crea el dinero
Entendiendo los tipos de interés
Qué son los bancos
Mercados monetarios
El mercado de deuda pública anotada

ER
A

Mercados de capitales
Sistema financiero internacional

Matemáticas 
Financieras  

Introducción a la valoración de las operaciones financieras
Características de las operaciones en Régimen Simple
Operaciones en Régimen Simple: Descuento de Efectos y  las 
cuentas corrientes y su liquidación
Operaciones en régimen simple: La Póliza de crédito y su 
liquidación

M
IC
O
 F
IN
A
N
CI
E

Características de las operaciones en capitalización Compuesta
Características básicas de las Rentas
Operaciones financieras de amortización de capital: Préstamos
Operaciones financieras de amortización de capital: empréstitos
Amortización de capital en algunos tipos de empréstitos
Análisis del coste y la rentabilidad de los empréstitos

Macroeconomía Metodología e historia macroeconómica
Medición macroeconómica

Á
RE

A
 E
CO

N
Ó
M Fluctuaciones económicas
El equilibrio de la economía
La política económica y coyuntura 

Á
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Fiscalidad de 
productos 
financieros

Introducción
Cuentas y depósitos
Instituciones de inversión colectiva
Valores de renta variable
Valores de renta fija
Seguros
Planes de pensiones
Operaciones de activo

Impuesto sobre las 
rentas de las 
personas físicas 

La obligación de declarar
El Mínimo Personal y Familiar
Los Rendimientos del Trabajo
Los Rendimientos del Capital Inmobiliario
Los Rendimientos del Capital Mobiliario

Novedades fiscales

Los Rendimientos de Actividades Económicas
Las Ganancias y Pérdidas Patrimoniales
Integración y Compensación de Rentas
Bases Liquidables
Deducciones de la base
Deducciones de la cuota
Gestión y Liquidación del Impuesto: presentación de 
declaraciones, solicitud de devolución, solicitud de compensación.

Fiscalidad de la 
actividad 
empresarial (Curso 
básico)

La actividad empresarial
Aspectos fiscales de la actividad empresarial
La tributación empresarial en el IRPF.
El Impuesto de Sociedades
El Impuesto sobre el valor añadido
El Impuesto de actividades económicas
Otros impuestos

El patrimonio y la Aspectos del IRPF que inciden en la tributación de los activos 

A
 F
IS
CA

L

El patrimonio y la 
actividad 
empresarial

p q
familiares
El Impuesto del Patrimonio, planificación.
El Impuesto sobre Sucesiones y Donaciones, la transmisión del 
patrimonio.
El Impuesto sobre Transmisiones Patrimoniales.
Incidencia del régimen económico matrimonial.
Derecho sucesorio: testamento, legítima, sucesión intestada...
Ventajas e inconvenientes de las distintas formas societarias y su 
tributación

A
RE

A tributación.
Las empresas inmobiliarias: promotoras o de alquiler.
La transparencia fiscal.
Las SIMCAV y Sociedades holding.
La exención en patrimonio de la empresa familiar.
La reducción en Sucesiones y Donaciones de la empresa familiar
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Productos y 
servicios 
financieros

•

Los productos financieros, características principales.
Productos de Ahorro y de depósito
Productos de activo
Productos de intermediación
Los Fondos de inversión
Los planes de pensiones
Los seguros
Los servicios bancarios

Plan Integral Productos de Ahorro finalista y provisión
Ahorro Finalista
La Gestión Global del Ahorro del Cliente
Ahorro Vivienda
Ahorro Estudios

Novedades fiscales

Ahorro Estudios
Ahorro Provisión
Cesión temporal de activos
Depósitos a Plazo
Seguro Ahorro

Productos de ahorro, previsión y seguros
Ahorro Previsión
Introducción
Planes de jubilación

N
A
N
CI
ER

O
S

Planes de jubilación
Plan Individual de Pensiones
Pensión de Renta Vitalicia
Seguros de Riesgo
Introducción
Seguro del Hogar. Multirriesgo
Seguro de Vida. Seguro de Accidentes
Seguro de Salud. Seguro Automóvil. Otros.

Productos de Ahorro fondos y valores

SE
RV

IC
IO
S 
FI
N Productos de Ahorro, fondos y valores

Ahorro Fondos
Introducción a los Fondos de Inversión
Fondos de Inversión
Unit Linked
Valores 
Introducción
Servicios de Valores
Valores emitidos por la propia caja y por otras entidades

O
D
U
CT
O
S 
Y 
S p p p j y p

PR
O
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Plan Integral Productos de financiación de empresas y particulares
Financiación de particulares
Introducción
El préstamo hipotecario
El préstamo personalp p
Financiación para empresas a corto plazo
Descuento comercial y alternativas
La cuenta de crédito
Financiación para empresas a medio y largo plazo
El préstamo PYME
El leasing
El renting

Productos de soporte operativo

Novedades fiscales

Productos de soporte operativo
Presentación
Presentación general de los productos y servicios 
Apertura de cuenta
La libreta
La cuenta corriente
Extranjero. Operaciones invisibles 
Banca electrónica. la emisión de tarjetas
La tarjeta de débito
L t j t d édit

N
A
N
CI
ER

O
S

La tarjeta de crédito 
Banca electrónica. Cajero, TPV, Banca telefónica y Banca Internet
El cajero
TPV
Banca telefónica
Banca por Internet

Mercados Mercados de renta fija
Qué es la Renta fija

SE
RV

IC
IO
S 
FI
N

Cálculo del valor de un activo de renta Fija
Formación de los tipos de interés y los tipos Forward
Riesgo de un activo de renta Fija
Gestión pasiva de renta fija. Inmunizar una cartera
Clases, características y valoración 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

O
D
U
CT
O
S 
Y 
S Características principales de los mercados de renta variable

Cómo conocer y valorar la valoración de empresas mediante ratios
Financieros
Aplicar el análisis técnico  y entender un informe de análisis técnico

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

Gestión 
financiera en el 
entorno rural

Introducción. Planteamiento general
Conocimientos genéricos  necesarios para el análisis y la 

gestión financiera
Habilidades para la gestión financiera en el entorno ruralHabilidades para la gestión financiera en el entorno rural
financiera en el entorno rural
Nuevas oportunidades en el ámbito rural
Casos prácticos

N
A
N
CI
ER

O
S

SE
RV

IC
IO
S 
FI
N

O
D
U
CT
O
S 
Y 
S

PR
O
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Atención al cliente y 
calidad de servicio

El profesional que atiende al cliente
El Cliente financiero
La comunicación y la atención al cliente
Atención de quejas y reclamaciones
Atención telefónica
Atención al cliente y calidad de servicio

Técnicas de Venta La venta en las  Entidades  Financieras
El proceso comercial
Preparación de la entrevista
El conocimiento del cliente y sus necesidades
La argumentación
Las objeciones
El cierre de la venta

Novedades fiscales

Seguimiento, fidelización y venta cruzada
Psicología aplicada a la venta

Técnicas de negociación El concepto de negociación
Tipos de negociación
Criterio empleado: la estrategia a seguir
Tipos de estrategias
Análisis de los conceptos esenciales en la negociación
Los negociadores

RK
ET
IN
G

Negociación distributiva
Negociación integrativa
Negociaciones mixtas

Planificación comercial y 
gestión  de carteras en 
la oficina bancaria

Justificaciíon del cambio producido en la planificación comercial 
Planificación comercial. 
Objetivos de la planificación comercial
Fases  del proceso comercial
Diagnóstico de la acción comercial

A
L 
Y 
D
E 
M
A
R g

Segmentación
Carterización

Marketing Financiero Introducción
Los productos y servicios
Canales de distribución
La segmentación del mercado
El Plan de Marketing 
La planificación de la acción comercial

EA
 C
O
M
ER

CI
A p f
Las campañas comerciales

Á
RE
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Formación de formadores Enseñanza – Aprendizaje. 
Funciones del docente
Tipos de aprendizaje: conocimientos, habilidades y 
actitudes
El proceso de comunicación: figuras implicadas, factores 
determinantes
La programación de un curso: técnicas, métodos y 
medios didácticos
Gestión eficaz del tiempo en el aula
El grupo y el aprendizaje

Presentaciones eficaces La pasión por hablar, cuestión de Actitudes
Estructura de la presentación
Material de apoyo
Disposición del lugar
Definir el objetivo de la comunicación: conectar, 
convencer, informar, formar, compartir…
La audiencia
El coloquio final, situaciones conflictivas

Hablar en público La preparación
La estructura del mensaje
Los medios técnicos de apoyo

O
N
A
L

La audiencia
Gestión del tiempo
La comunicación verbal
La comunicación no verbal
Convertir los nervios en un aliado
Manejar las situaciones difíciles

RR
O
LL
O
 P
ER

S
EA

 D
E 
D
ES
A
R

Á
RE
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Comercio 
Internacional básico

Preguntas básicas sobre comercio exterior  
Comercio Internacional. Introducción  
La evolución del comercio internacional
Obstáculos al Comercio Internacional
Los Riesgos del Comercio InternacionalLos Riesgos del Comercio Internacional
El comercio Internacional y las entidades financieras
El Control de cambios 
Legislación 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

A
L

Análisis 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 Prácticos

N
TE
RN

A
CI
O
N
A Casos Prácticos  

Comercio 
internacional 
avanzado

Preguntas básicas sobre comercio exterior  
Gestión Comercial del  Negocio exterior . Pautas de actuación
Comercio Internacional. Introducción  

La evolución del comercio internacional
Obstáculos al Comercio Internacional
Los Riesgos del Comercio Internacional
El comercio Internacional y las entidades financieras
El Control de cambios

CO
M
ER

CI
O
 IN

El Control de cambios 
Legislación y Aspectos Normativos

El Contrato de Compraventa Internacional. Condiciones de 
Entrega. Los Incoterms
Medios de Pago Internacionales. Análisis de los medios de 
pago desde el punto de vista de los costos y riesgos
Casos Prácticos 

Pago/Cobro mediante medios de pago simples 
Pago/cobro mediante medios de pago documentarios

Á
RE

A
 D
E 
C Garantías Internacionales .Su aplicación en operaciones de 
comercio exterior
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Créditos 
Documentarios
Nivel  básico

Introducción al Comercio Internacional. Evolución, barreras y 
riesgos.
El contrato de compra venta internacional. Concepto, 
características y elementos más importantes. Los Incoterms.
Medios de pago internacionales Las remesasMedios de pago internacionales. Las remesas.
El crédito documentario: Concepto, clases y características.
El crédito documentario: Los documentos de l crédito 
documentario

Contratación 
Internacional

Introducción a la problemática de las transacciones 
internacionales.
Clausulado general de la contratación internacional.
Compraventa internacional de mercancías.
El contrato de transporte El transporte marítimo

A
L

El contrato de transporte. El transporte marítimo. 
El transporte aéreo.
El transporte por carretera.
El contrato de transferencia de tecnología.
Los contratos de intermediación comercial: Contrato de 
agencia, contrato de distribución y contrato de franquicia. 
El contrato de factoring
Documentos, esquemas y modelos. 

N
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A
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O
N
A
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Cumplimiento Normativo

Directiva de Mercados  Consideraciones generales
C bá ien Instrumentos 

Financieros. (MiFID)

Conceptos básicos
Estructuras de gobierno y organizativas
Normas de conducta aplicables en la prestación de servicios 
de inversión
Otros aspectos operativos
Cumplimiento de los perfiles de riesgo de los clientes
La comercialización de productos financieros después de 
MiFID

á ód l A bá i l b l

VO

Buenas Prácticas en la 
Comercialización de 
Productos Financieros

Módulo 
general

Aspectos básicos y reglas sobre naturaleza 
servicio prestado al cliente en la 
comercialización de servicios financieros.
Elementos que la normativa exige en los 
niveles de protección de los inversores.
Pautas generales de actuación en la 
comercialización de productos de inversión

Módulos de Instrumentos  Características y naturaleza del 

O
 N
O
RM

AT
IV Financieros:

•Participaciones 
Preferentes
• Deuda Subordinada.
• Cuotas Participativas.
• Warrants.
• Cédulas Hipotecarias.
• Activos de Renta Fija

Instrumento Financiero y 
Riesgos asociados.
Características de los 
diferentes perfiles de clientes.
Procedimiento a realizar en 
cada caso concreto
Puntos Críticos a tener en 
cuenta en la comercialización 
d l I t t

U
M
PL
IM

IE
N
TO Activos de Renta Fija 

privada
• Activos de Renta 
Variable.
• Productos Estructurados 
y de Garantía parcial.
• Fondos de Inversión.

del Instrumento.
Escenario comercial 
(situaciones de negocio)

Á
RE

A
 D
E 
CU
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Cumplimiento Normativo

Prevención de 
Blanqueo de 

i l

Programa de 
Formación 
Inicial

Conceptos básicos de blanqueo de capitales
Marco regulatorio y principales organismos 
de PBCcapitales y 

financiación del 
terrorismo. (PBC) 

Inicial de PBC
Sujetos obligados, deberes y obligaciones
Operaciones sospechosas
Régimen sancionador

Programa de 
Formación 
Continua. 

Conceptos básicos y marco regulatorio
Operatoria, obligaciones y operaciones 
sospechosas
Actualización y Resumen
Escenario Comercial en Prevención de

VO

Escenario Comercial en Prevención de 
Blanqueo

Comunicación de 
operaciones 
sospechosas. (COS).
Normas de Conducta 
y Abuso de Mercado.

Introducción
Concepto de operación sospechosa
Procedimiento de comunicación de operaciones sospechosas
Criterios en el análisis de las operaciones sospechosas
Ejemplo de situaciones que pueden dar lugar a la 
comunicación de operaciones sospechosas

O
 N
O
RM

AT
IV Reglamento Interno 

de conducta para 
Entidades 
Financieras (RIC)

Obligación de contar con un RIC
Ámbito subjetivo y deberes generales
Operaciones por cuenta 
Abuso de mercado y comunicación de operaciones 
sospechosas
Obligaciones derivadas de la prestación de servicios de 
inversión
Política de conflictos de interés

U
M
PL
IM

IE
N
TO LOPD Introducción

Legislación sobre protección de datos
Qué es la protección de datos
Principios
Datos especialmente protegidos. 
Derechos 
Cesiones/ comunicaciones de datos
Medidas de seguridad
Infracciones y sanciones

Á
RE

A
 D
E 
CU

Infracciones y sanciones
La agencia de protección de datos
Resumen de la protección de datos en el entorno bancario

Normativa financiera 
básica

Prevención de blanqueo de capitales
Ley de  protección de datos
Secreto bancario
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Derecho Mercantil

La forma jurídica de la empresa

Los títulos valores

El cheque

El pagaré

Concepto, requisitos y efectos del contrato

Capacidad y representación de las personas

Extinción del contrato

Principales contratos bancarios

La gerencia de pequeñas y medianas empresas (PYMES)

Delimitación del concepto empresa

Empresarios individuales

Obligaciones contables de los empresariosObligaciones contables de los empresarios

Empresarios sociales

Sociedades de carácter personalista

Sociedades de Responsabilidad Limitada (SRL).

Sociedades anónimas (SA)

La obligación de Depósito de Cuentas y de Auditoría

U
RÍ
D
IC
A

Á
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A
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Formas Societarias. Constitución y funcionamiento de sociedades de 
responsabilidad limitada y sociedades anónimas. ( Sociedades de capital)

El contrato de Sociedad Mercantil

Las Sociedades personalistas

Las Sociedades de Responsabilidad Limitada

Las Sociedades Anónimas

Aumento y reducción de capital

Extinción de las Sociedades

Transformación, fusión y escisión de sociedades

Referencias a otras formas societarias

Aspectos jurídicos en la gestión de impagados

Contratos

Partícipes

Incumplimiento del contrato

Reclamación extrajudicial

Especialidades para la Entidad Financiera

Reclamación judicial

U
RÍ
D
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A

Reclamación judicial
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Módulos Generales

El Contrato de Seguro

La Institución Aseguradora

Protección a los consumidores y condiciones generales de contratación

LOPD

Módulos por ramos

Seguro de vida

Seguro de accidentesSegu o de acc de tes

Seguro de salud

Seguro de cascos y transportes de mercancías

Seguro de incendios

Seguros de multirriesgos industriales

Seguro de automóviles

Seguro de responsabilidad civil

Se4guro de crédito y caución

Seguro de pérdidas pecuniarias  diversas

Seguro de defensa jurídica

Seguro de asistencia

S d dSeguro de decesos

Seguro multirriesgo del hogar

Seguro multirriesgo de comunidades

Seguro multirriesgo de comercio

Aseguro de riesgos extraordinarios

Seguros agrarios combinados

G
U
RO

S

g g

Seguro de ingeniería y construcción

Entrevistas comerciales de todos los ramos

SE
G
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Equipo Índice, S.L.
C. Santa Natalia, 17 B ‐ 28043 Madrid
Teléfono: 917 161 930
Fax: 913 002 317
E‐mail: Indice@equipoindice.com
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