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CURSO DE PROMOTOR COMERCIAL DE SEGUROS

350,00 € - 450,00 €

El promotor de seguros es un profesional encargado de la comercializacién y venta de
productos y servicios ofertados por entidades aseguradoras. Se encarga por tanto de realizar
tareas relacionadas con el asesoramiento técnico al cliente durante la vigencia del contrato,
garantizando la gestién de la cartera de clientes. A través del presente curso de promotor de
seguros se ofrece al alumnado la formacién necesaria para especializarse en estas funciones de
asesoramiento, informacion y venta, capacitandole para desarrollar una carrera profesional
como promotor de seguros.

Categorias: Comercio y Marketing, Cursos online |

INFORMACION
Duracion 200 h
Modalidad Online
Docencia TUTOR PERSONAL
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Practicas GESTION DE PRACTICAS EN EMPRESAS
Método de pago FINANCIACION SIN INTERESES

Centro de empleo AGENCIA DE COLOCACION

Formacion acreditada CENTRO ACREDITADO POR EL SEPE

DESCRIPCION DEL PRODUCTO

1. MODULO 1. ASESORAMIENTO DE PRODUCTOS Y SERVICIOS DE SEGUROS Y REASEGUROS
UNIDAD DIDACTICA 1. EL CONTRATO DE SEGURO.

Concepto y caracteristicas.

Formas de proteccién. Transferencia del riesgo: el seguro.
Ley de Contrato de Seguro. Disposiciones generales.
Derechos y deberes de las partes.

Elementos que conforman el contrato de seguro:
Férmulas de aseguramiento:

Clases de pdlizas:

Ramos y modalidades de seguro:

N UAEWNE

UNIDAD DIDACTICA 2. DISTRIBUCION DE RIESGOS.

1. El coaseguro. Concepto:
2. El reaseguro. Concepto:

UNIDAD DIDACTICA 3. LOS PLANES Y FONDOS DE PENSIONES.

1. Concepto y funcionamiento:

2. Clases de planes de pensiones:

3. Tipos de prestaciones:

4. Diferencias entre planes de pensiones y seguros de jubilacién.

UNIDAD DIDACTICA 4. PROCEDIMIENTOS BASICOS DE INTERPRETACION DE PROPUESTAS
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DE SEGURO Y REASEGURO DE DIFERENTES CONTRATOS.

N

5.

Las propuestas y solicitudes de seguros:

. Cumplimentacién de propuestas de riesgos personales: salud, vida, enfermedad, accidentes.
. Cumplimentacién de propuestas de riesgos materiales: incendio, robo, transportes,

multirriesgos, ingenieria, vehiculos, agrarios.

. Cumplimentacién de propuestas de riesgos patrimoniales: crédito y caucién, responsabilidad

civil.
Técnicas de comunicacion: resolucién de dudas planteadas.

UNIDAD DIDACTICA 5. LOS CLIENTES DE SEGUROS.

ouewWwNE

~

8.
9.

El cliente de seguros. Caracteristicas.

Necesidades y motivaciones de compra. Habitos y comportamientos:

El servicio de asistencia al cliente:

La fidelizacién del cliente:

Aplicaciones informaticas de gestién de las relaciones con el cliente.

Estrategias de desarrollo de cartera y nueva producciéon de la actividad de mediacién de
Seguros y reaseguros.

El asesor de seguros:

El proceso de negociacién:

Aplicacion de las herramientas de gestion de relacion con clientes.

UNIDAD DIDACTICA 6. PROCEDIMIENTOS DE CALCULO FINANCIERO APLICABLES A
SEGUROS Y FISCALIDAD EN LOS SEGUROS PRIVADOS.

N U AEWNE

Concepto de interés nominal, interés efectivo o tasa anual equivalente (TAE):
Concepto de renta. Tipos: constantes, variables, fraccionadas:

Tarificacion manual de diferentes tipos de seguros:

Tarificacion informéatica de diferentes tipos de seguros.

Tarificacién en el seguro del automavil.

Formas de pago de la propuesta de seguro: efectivo, domiciliacién bancaria, y otros.
Fiscalidad de los Seguros Privados:

Fiscalidad de los planes y fondos de pensiones: prestaciones y aportaciones.

UNIDAD DIDACTICA 7. IDENTIFICACION Y GERENCIA DE RIESGOS. POLIZAS TIPO O SEGURO
A MEDIDA.

1.

El riesgo. Concepto:
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2. Tratamiento del riesgo: identificacion-clasificacion, analisis-seleccién, evaluacidn-vigilancia.

8.

. Metodologia y sistemas. Desglose de tareas, diagramas, técnicas cualitativas, cuantitativas,

arboles de decisién, simulacién, modelizacién, otros, Mapa, lista y plan de riesgos.

La transferencia de riesgos. El outsourcing.

Identificacién, andlisis y evaluacién de riesgos especiales.

Elaboracién de productos especificos por agrupacién y adaptacidon de contratos de seguros
existentes.

. Presentacién de las propuestas de seguros dirigidas a superiores jerarquicos y a entidades

aseguradoras.
Valoracién de la exclusividad de la propuesta de seguro para clientes.

UNIDAD DIDACTICA 8. NORMATIVA LEGAL DE PREVENCION DE RIESGOS LABORALES.

. Riesgos relacionados con la carga fisica: el entorno de trabajo, mobiliario mesa y silla de

trabajo), pantallas de visualizacién, equipos (teclado, ratén) y programas informaticos.

. Riesgos relacionados con las condiciones ambientales: espacio, iluminacién, climatizacién,

ruido, emisiones.

. Riesgos relacionados con aspectos psicosociales: repetitividad, sobrecarga, subcarga, presién

de tiempos, aislamiento.

. Caracteristicas de un equipamiento adecuado.
. MODULO 2. GESTION DE ACCIONES COMERCIALES EN EL AMBITO DE SEGUROS Y REASEGUROS

UNIDAD DIDACTICA 1. EL SEGURO EN ESPANA Y EN LA UNION EUROPEA.

N U AEWNE

10.
11.
12.
13.

Contexto econdémico nacional e internacional:

Normativa general europea de seguros privados. Directivas.

Normativa espafola de seguros privados:

El mercado Unico de seguros en la UE.

Derecho de establecimiento y libre prestacién de servicios en la UE.

La actividad de mediacién de seguros y reaseguros en el Mercado Unico:

Organismos reguladores:

Elaboracién y presentacién de informes del analisis del sector y entorno nacional y europeo de
sequros.

El Blanqueo de capitales.

Los mediadores. Su importancia. Concepto y funciones.

Los canales de distribucidon del seguro de la actividad de mediacién:

Clases de mediadores. Funciones, forma juridica y actividades:

Deteccién de oportunidades de negocio. Andlisis de las variables y agentes del entorno de las
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empresas de mediacién (debilidades, fortalezas, amenazas y oportunidades).

UNIDAD DIDACTICA 2. ORGANIZACION DE LAS ACCIONES COMERCIALES DE PROMOCION Y
VENTA Y GESTION DE LAS RELACIONES CON EL CLIENTE EN LA ACTIVIDAD DE MEDIACION
DE SEGUROS Y REASEGUROS.

® N U A WNE

10.
11.
12.
13.
14.
15.

16.

Estructuras comerciales en el sector seguros:

Marketing de servicios y marketing de seguros:

El plan de marketing en seguros:

Investigacién y segmentacién de mercados:

El producto y la politica de precios:

La distribucién en el sector del seguro:

La comunicacién como variable del marketing-mix:

Prospeccién y analisis de cartera de clientes de la actividad de mediacién de seguros y
reaseguros: caracteristicas diferenciadoras. Las fuentes de informacion.

Aplicaciones informaticas generales y especificas: sistemas gestores de bases de datos, hojas
de célculo u otras.

El cliente. Necesidades y motivaciones de compra. Habitos y comportamientos:

El presupuesto de las acciones comerciales:

El servicio de asistencia al cliente:

La fidelizacién del cliente:

Aplicaciones informaticas de gestidén de las relaciones con el cliente.

Estrategias de desarrollo de cartera y nueva produccion de la actividad de mediaciéon de
seguros y reaseguros.

La calidad en el servicio:

UNIDAD DIDACTICA 3. SEGUIMIENTO Y CONTROL DE LAS ACCIONES COMERCIALES DE LA
ACTIVIDAD DE MEDIACION DE SEGUROS Y REASEGUROS.

1
2
3
4

. Los procedimientos de control y evaluacidon de las acciones comerciales.
. Célculo de ratios de rentabilidad y eficacia:

. El informe de presentacién de resultados y consecucién de objetivos:

. Actuaciones de mejora aplicables a la accién comercial propuesta.
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