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EDUCA BUSINESS SCHOOL

SOMOS EDUCA BUSINESS SCHOOL

EDUCA Business School es una institucién de formacién online especializada en negocios. Como
miembro de la Comisién Internacional de Educacion a Distancia y con el prestigioso Certificado de
Calidad AENOR (normativa ISO 9001) nuestra institucién se distingue por su compromiso con la
excelencia educativa.

Nuestra oferta formativa, ademas de satisfacer las demandas del mercado laboral actual, puede
bonificarse como formacién continua para el personal trabajador, asi como ser homologados en
Oposiciones dentro de la Administracién Pablica. Las titulaciones de EDUCA Business School se
pueden certificarse con la Apostilla de La Haya dotandolos de validez internacional en mas de 160
paises.
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EDUCA BUSINESS SCHOOL

RANKINGS DE EDUCA BUSINESS SCHOOL

Educa Business School se engloba en el conjunto de EDUCA EDTECH Group, que ha sido reconocido
por su trabajo en el campo de la formacién online.

Todas las entidades bajo el sello EDUCA EDTECH comparten la misién de democratizar el acceso a la
educacién y apuestan por la transferencia de conocimiento, por el desarrollo tecnolégico y por la
investigacion. Gracias a ello ha conseguido el reconocimiento de diferentes rankings a nivel nacional e
internacional.
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EDUCA BUSINESS SCHOOL

BY EDUCA EDTECH

Educa Business School es una marca avalada por EDUCA EDTECH Group, que esta compuesto por un
conjunto de experimentadas y reconocidas instituciones educativas de formacién online. Todas las
entidades que lo fForman comparten la misién de democratizar el acceso a la educacién y apuestan por
la transferencia de conocimiento, por el desarrollo tecnolégico y por la investigacién.
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METODOLOGIA LXP

La metodologia EDUCA LXP permite una experiencia mejorada de aprendizaje integrando la Al en los
procesos de e-learning, a través de modelos predictivos altamente personalizados, derivados del
estudio de necesidades detectadas en la interaccion del alumnado con sus entornos virtuales.

EDUCA LXP es fruto de la Transferencia de Resultados de Investigacion de varios proyectos

multidisciplinares de I+D+i, con participacion de distintas Universidades Internacionales que apuestan
por la transferencia de conocimientos, desarrollo tecnoldgico e investigacion.

\{:}, 1. Flexibilidad

)

O Aprendizaje 100% online y flexible, que permite al alumnado estudiar
= donde, cuando y como quiera.

2. Accesibilidad

[_r\@',ﬁl Cercania y comprension. Democratizando el acceso a la educacion
— trabajando para que todas las personas tengan la oportunidad de seguir
formandose.

3. Personalizacion

3

linerarios formativos individualizados y adaptados a las necesidades de
cada estudiante.

4. Acompanamiento /S eguimiento docente

Orientacion académica por parte de un equipo docente especialista en su
area de conocimiento, que aboga por la calidad educativa adaptando los
procesos a las necesidades del mercado laboral.

30

304

5. Innovacion

Desarrollos tecnologicos en permanente evolucion impulsados por la Al
mediante Learning Experience Platform.

B

6. Excelencia educativa

0 & Enfoque didactico orientado al trabajo por competencias, que favorece un
aprendizaje practico v significativo, garantizando el desarrollo profesional.



EDUCA BUSINESS SCHOOL

RAZONES POR LAS QUE ELEGIR EDUCA BUSINESS SCHOOL

1 « FORMACION ONLINE ESPECIALIZADA

Nuestros alumnos acceden a un modelo pedagodgico
innovador de mas de 20 aiios de experiencia educativa con
Calidad Europea.

A

Ay |

2- METODOLOGIA DE EDUCACION FLEXIBLE

Con nuestra metodologia estudiaran 100% online y nuestros ar
alumnos/as tendran acceso los 365 dias del ano a la
plataforma educativa.

3. CAMPUS VIRTUAL DE ULTIMA TECNOLOGIA

ﬂ
v

Contamos con una plataforma avanzada con material adaptado a
la realidad empresarial, que fomenta la participacion, interaccion y
comunicacion con alumnos de distintos paises.
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EDUCA BUSINESS SCHOOL

4- DOCENTES DE PRIMER NIVEL

Nuestros docentes estan acreditados y formados en
Universidades de alto prestigio en Europa, todos en
activo y con una amplia experiencia profesional.

5- TUTORIA PERMANENTE

ﬂ Contamos con un Centro de Atencion al Estudiante CAE,
b que brinda atencion personalizada y acompanamiento

‘ Z:JZ durante todo el proceso formativo.

6- DOBLE MATRICULACION

Algunas de nuestras acciones formativas cuentan con la 4‘ 4‘
llamada Doble matriculacion, que te permite obtener dos
formaciones, ya sean de masters o curso, al precio de una.
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EDUCA BUSINESS SCHOOL

Master en Direccién de Equipos Comerciales el Sector Asegurador +
Titulacién universitaria

DURACION
1500 horas

MODALIDAD
ONLINE

ACOMPANAMIENTO
PERSONALIZADO

CREDITOS
5 ECTS

= [ B B

Titulacion

Doble Titulacién: - Titulacién de Master en Direccion de Equipos Comerciales el Sector Asegurador con
1500 horas expedida por EDUCA BUSINESS SCHOOL como Escuela de Negocios Acreditada para la
Imparticion de Formacién Superior de Postgrado, con Validez Profesional a Nivel Internacional -
Titulacién Universitaria de Corredor de Seguros con 5 Créditos Universitarios ECTS. Formacion
Continua baremable en bolsas de trabajo y concursos oposicion de la Administracién Publica.
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mo centro acred iones formativas

expide fru
5 NOMBRE DEL ALU

le documento XXXXXXXXX ha superado los estudios correspondientes de

esente titulo

Nombre del curso
con una duracién de XXX horas, perteneciente al Plan de Formacién de Educa Business School.
Y para que surta los efectos pertinentes queda registrado con nimero de expediente XXXX/XXXX-XXXX-XXXXXX.
Con una calificacion XXXXXXXXXXXXXXX.
Y para que conste expido la presente titulacion en Granada, a (dia) de (mes) del (afio).

Firma del Alumno/a La Direccion Académica

NOMBRE ALUMNO/A NOMBRE DE AREA MANAGER

Descripcion

Con el dindmico y competitivo panorama actual de los seguros y reaseguros privados, se demandan
lideres con sé6lidos conocimientos en gestion de ventas y estrategias comerciales. Nuestro Master en
Gestion de Ventas y Direccion Comercial de Seguros y Reaseguros Privados es la educacion
especializada que los profesionales necesitan para sobresalir, al sumergirse en tematicas desde la
esencia y tipos de seguros hasta la tramitacion de siniestros y normativa legal. Las habilidades sociales,
el marketing, la fidelizacion de clientes, la interpretacién y asesoramiento en productos de seguros,
técnicas de distribucién de riesgos, y la gestién de pélizas y siniestros, son ejes fundamentales del
programa. Nuestra formacién es ideal para aquellos que buscan dominar la creacién y gestion de
canales de distribucién, y liderar equipos de ventas eficaces. Culmine con un expertise en la
suscripcion de riesgos, emision de pélizas y tramitacion de siniestros, competencias claves en una
industria que evoluciona rdpidamente. Conviértase en el estratega comercial que el sector asegurador
necesita.

Objetivos

Dominar tipos de seguros.
Entender contratos y datos.
Conocer marco asegurador.

Aplicar técnicas de marketing.
Gestionar siniestros efectivamente.
Fomentar conducta ética.

Captary fidelizar clientes.

e Asesorar en seguros/reaseguros.
Disenar estrategias de distribucion.
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EDUCA BUSINESS SCHOOL

Liderar equipos de ventas.
Ejecutar acciones comerciales.
Supervisar gestién de polizas.
Agilizar tramitacion de siniestros.
Evaluar riesgos en seguros.
Manejar normativay legislacién.

Para qué te prepara

Dirigido a agentes y corredores de seguros, asi como a profesionales del sector asegurador
interesados en profundizar en la gestion comercial, tramitacion de siniestros, suscripcion de pélizas y
estrategias de ventas en seguros y reaseguros. Ideal para quienes buscan adquirir habilidades en
marketing, fidelizacién y gestién de riesgos, asi como conocimientos en normativas y liderazgo de
equipos comerciales. Imprescindible para adaptarse a los nuevos desafios del mercado asegurador.

A quién va dirigido

El curso de "Master en Gestion de Ventas y Direccion Comercial de Seguros y Reaseguros Privados" te
capacita para desempenarte eficientemente en el sector asegurador. Aprenderds sobre tiposy
contratacién de seguros, tramitacion de siniestros y las habilidades necesarias para la direccién
comercial. Ademas, adquirirds conocimientos especializados en la asesoria de productos, desarrollo de
canales de distribucién y liderazgo de equipos de ventas. Este programa cubre la interpretacion de
propuestas de seguros, gestion de polizas y siniestros, culminando con habilidades en suscripcién de
riesgos y manejo eficaz de las relaciones con los clientes. Un enfoque integral para convertirte en un
profesional destacado y con capacidad de innovacion en la industria de seguros y reaseguros.

Salidas laborales

Tras completar el Master en Gestidon de Ventas y Direccion Comercial de Seguros y Reaseguros
Privados, los graduados pueden aspirar a roles estratégicos en corredurias, entidades aseguradoras y
empresas de reaseguros. Su sélida formacién en tipos de seguros, gestion de siniestros y liderazgo de
equipos de venta es clave para puestos de responsabilidad como Director Comercial de Seguros, Jefe
de Producto o Gestor de Grandes Cuentas, especializados en disefar estrategias de fidelizaciény
desarrollo de canales de distribucién.
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EDUCA BUSINESS SCHOOL

TEMARIO

PARTE 1. CORREDOR DE SEGUROS
UNIDAD DIDACTICA 1. LOS SEGUROS

1. - ;Qué es el Riesgo?
2. - La actitud frente al Riesgo

1. Elseguro
1. - El sequro en la gestion de los riesgos
2. - ;Qué riesgos se pueden asegurar?
3. - Lasuma asegurada
4. -Sobreseguro
5. -Infraseguro
2. Los principios del seguro
1. - Principio de solidaridad humana
2. - Principio de indemnizacién
3. - Actividad de servicios
4. - Actividad Econémica y Financiera
3. Comprar un seguro
1. - Claves para comprar un seguro
2. - La compra-venta del seguro
4. La protecciéon del asegurado
1. - ¢Cémo se realiza una reclamacién de seguros?
. Fraude y seguros
1. - ¢En qué consiste el fraude en seguros?

ol

UNIDAD DIDACTICA 2. TIPOS DE SEGUROS

1. Seguros Personales
1. - Seguro de vida
2. - Seguros de accidentes personales
3. - Seguros de salud o enfermedad
2. Seguros de dafnos o patrimoniales
1. - Seguros de incendios
2. - Seguros de responsabilidad civil
3. - Seguros de automovil
4. - Seguros Agrarios
5. - Seguros de pérdidas pecuniarias diversas
6. - Seguro de Robos
7. - Seguros de crédito y caucién
8. - Seguros de Transportes
9. - Seguros de Ingenieria
10. - Seguro Multiriesgos
3. Seguros de Prestacion de Servicios
1. - Seguros de Defensa Juridica

<
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EDUCA BUSINESS SCHOOL

2. - Seguro de Asistencia en Viaje
3. - Seguro de Decesos

UNIDAD DIDACTICA 3. EL CONTRATO DE SEGURO. PROTECCION DE DATOS DE CARACTER PERSONAL

U h WN =

@

10.

. Conceptoy caracteristicas

. Formas de proteccién. Transferencia del riesgo: el seguro
. Ley de Contrato de Seguro. Disposiciones generales

. Derechosy deberes de las partes

. Elementos que conforman el contrato de seguro

1. - Personales (asegurador, tomador, asegurado, beneficiario)

2. - Formales (péliza). Solicitud-propuesta-cuestionario, condiciones generales, condiciones
particulares, condiciones especiales, suplementos o apéndices -modificaciones,
ampliaciones, reducciones, suspensiones-, boletin de adhesién y certificado individual,
cartas de garantias, el recibo del seguro

3. - Reales (prestacion garantizada: capital, servicio, reposicién, otros, coberturas).
Exclusiones. Normativa aplicable, las bases técnicas del seguro -calculo de probabilidades,
estadistica, las provisiones y su inversién, el margen de solvencia y el fondo de garantia-,
las tarifas, la prima del seguro. -Tipos: fija, variable, Gnica, periddica, inicial, sucesivas,
fraccionada, fraccionaria, nivelada, pura, de inventario, de tarifa, total-, la duracién del
contrato de seguro. Material y formal, prérroga tacita, tiempo, formay lugar de pago.

4. - Materiales (objeto del seguro, interés asegurado y principio indemnizatorio)

. Férmulas de aseguramiento

1. - Valor real o de reposicién, de uso, de nuevo y estimado

. - Total, parcial, a primer riesgo

. -Infraseguro, sobreseguro, seguro pleno

. - Regla proporcional

. - Regla de equidad

6. - Franquicia: dineraria, porcentual, temporal, plazos de carencia

v h WN

. Clases de pdlizas

1. - Individuales y colectivas

2. -Simples y combinadas

3. - Nominativas, a la orden, al portador

4. - Ordinarias, abiertas, flotantes
Clasificacion y modalidades de seguro

. 8.1 El seguro sobre las personas (vida-ahorro, riesgo y mixto-, accidentes, enfermedad, asistencia

sanitaria, decesos)

1. - Seguro contra dafos materiales (incendio, robo, cristales, transportes de mercancias,
agrarios combinados, cascos (vehiculos terrestres, Ferroviarios, aéreos, maritimos,
lacustres y fluviales))

2. - Seguros contra el patrimonio (responsabilidad civil, crédito, caucién, pérdidas pecuniarias
diversas, defensa juridica, asistencia)

3. - Seguros combinados o multirriesgos: hogar, comercio, comunidades, industriales,
vehiculos, embarcaciones, otros

4. -Seguro de riesgos extraordinarios

5. - Seguros obligatorios y voluntarios

Disposiciones Generales de la Proteccion de Datos de Caracter Personal
1. - La Ley Organica 15/1999, de 13 de diciembre, de Proteccién de Datos de Caracter

& EDUCA
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2. - Real Decreto 1720/2007, de 21 de diciembre, por el que se aprueba el Reglamento de
desarrollo de la Ley Organica 15/1999, de 13 de diciembre, de proteccién de datos de
caracter personal

11. Principios que rigen en materia de protecciéon de datos de caracter personal
12. La Agencia Espanola de Proteccién de Datos

1. - Organos que interviene en el funcionamiento de la Agencia Espafiola de Proteccion de
Datos

2. -La Agencia de Proteccién de Datos en las Comunidades Auténomas

UNIDAD DIDACTICA 4. LA INSTITUCION ASEGURADORA

1. La Institucién Aseguradora: objetivo y principios
2. Aspectos técnicos del contrato de seguro: bases técnicas y provisiones
1. - Bases técnicas
2. - Provisiones Técnicas
. La distribuciéon del riesgo entre aseguradores: coaseguro y reaseguro
4. Elsistema financiero espanol y europeo
1. - Entidades publicas y privadas que lo componen
2. - Caracteristicas, estructura, evolucion, elementos y funciones
5. Normativa general europea de seguros privados. Directivas
6. Normativa espanola de seguros privados
1. - Ley de Contrato de seguro
2. - Ley de Ordenacién y Supervisién del Seguro Privado
3. - Ley de Mediacién de Seguros y Reaseguros
4. - Codigo de Comercio, otros
7. El mercado Gnico de seguros en la UE (EEE)
Derecho de establecimiento y libre prestacién de servicios en la UE
9. La actividad de mediacién de seguros y reaseguros en el Mercado Unico
1. - Organigrama del sector seguros en Espana
10. Organismos reguladores
1. - Direccién General de Seguros y Fondos de Pensiones
2. - Registro administrativo especial de mediadores de seguros, corredores de reaseguros y
de sus altos cargos
3. - PUl de mediadores de seguros y reaseguros (Direccién General de Seguros y/o
comunidades auténomas)
4. - Consorcio de Compensacién de Seguros
5. - Junta Consultiva de Seguros
11. Elaboraciény presentacion de informes del analisis del sector y entorno nacional y europeo de
seguros
12. El Blanqueo de capitales
13. Clases de mediadores. Funciones, forma juridica y actividades
1. - Agentes: Agente de seguros exclusivo. Agente de seguros vinculado a varias entidades
aseguradoras
2. - Operador de banca-sequros: Operador de banca-seguros exclusivo. Operador de banca-
seguros vinculado
3. - Corredores: Corredor de seguros. Corredor de reaseguros
4. - Auxiliares externos de los mediadores de seguros
14. Los canales de dlstrlbUC|on del seguro de la actividad de mediacion
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2. - Distribucion en el sector financiero
3. - Otros canales de distribucién
15. Gerencia de Riesgos

1. - El riesgo. Concepto

2. - Tratamiento del riesgo: identificacion-clasificacién, analisis-selecciéon, evaluacion-
vigilancia

3. - Metodologia y sistemas. Desglose de tareas, diagramas, técnicas cualitativas,
cuantitativas, arboles de decisién, simulacién, modelizaciéon, otros, mapa, listay plan de
riesgos

4. - La transferencia de riesgos. El outsourcing

UNIDAD DIDACTICA 5. MARKETING

1. Estructuras comerciales en el sector seguros
1. - El ciclo de la gestién comercial en el sector
2. - Procesoy fases en la venta en seguros
2. Marketing de servicios y marketing de seguros
1. - Concepto de marketing
2. - Marketing interactivo
3. - Marketing interno
4. - El marketing mix en seguros. Concepto y elementos operativos
3. El plan de marketing en seguros
1. - Andlisis de la situacion
2. - Estrategia de marketing
3. - Determinacién del sistema de promocion
4. - Tacticas de marketing (marketing-mix)
4. Investigacién y segmentacién de mercados
1. - Elmercado de referencia
2. - El andlisis de la situacion del mercado objetivo
3. - Andlisis del entorno
4. - Investigacién de mercados
5. - La segmentacion de mercados
6. - Mercado tedrico, actual, potencial y futuro. La competencia
7. - Aplicacion de técnicas de segmentacion e investigacion de mercados de la actividad de
mediacion: DAFO, caracteristicas generales, oferta y demanda de productos de segurosy
reaseguro, posicionamiento
5. El productoy la politica de precios
1. - El concepto de producto
2. - La percepcion del producto por el consumidor
3. - Larentabilidad del producto y su ciclo de vida
4. - El precio del producto: las primas
6. La distribucion en el sector de los seguros
1. - La distribucion del producto
2. - La venta personal como estrategia de distribucion
3. - Lafigura del inspectory sus funciones como motor de la accién comercial
4. - La venta directa o marketing directo
7. La comunicacion como variable del marketing-mix
8. La comunicacién
1. - Las acciones promocionales

<. EDUCA
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2. - La comunicacion publicitaria
3. - Otras formas especificas de comunicacion
4. -Imageny situacion en el mercado
9. Prospecciony analisis de cartera de clientes de la actividad de mediacién de seguros 'y
reaseguros
1. - Las fuentes de informacién en el sector seguros
2. - Bases de datos de clientes
10. Elcliente. Necesidades y motivaciones de compra. Habitos y comportamientos
1. - Criterios de segmentacién: caracteristicas personales, socioeconémicas, volumen de
primas contratadas, propension a la compra, riesgos
- Variables de decisién en la contrataciéon de seguros y reaseguros
- Previsiones de la evolucion de la cartera
- Revisiéon sistematica de la cartera
- Planificacién de visitas y entrevistas de venta de seguros, presenciales o telefénicas en la
actividad de mediacién de seguros y reaseguros
6. - El control de la produccién
7. - indice de aprovechamiento del mercado
11. Elservicio de asistencia al cliente
1. - El servicio integral: acercamiento, emision de la péliza, pago de primas, siniestros
(asistencia al cliente, liquidacion)
12. La fidelizacion del cliente
1. - Técnicas de fidelizacion
2. - Acciones de seguimiento: ratios de eficacia, nivel de aseguramiento, actualizacién de
coberturas, nuevas necesidades personales y profesionales
13. Estrategias de desarrollo de carteray nueva produccioén de la actividad de mediacién de seguros
y reaseguros

AW

UNIDAD DIDACTICA 6. TRAMITACION DE SINIESTROS

Obligaciones del tomador

Obligaciones del asegurador

Pérdida de prestaciones

Determinacién de los danos
Determinacién de la indemnizacién
Normas para determinar la indemnizaciéon
Subrogacién, repeticién y prescripciéon
Siniestro de automoviles

N hAWN =

UNIDAD DIDACTICA 7. PROTECCION Y CONDUCTA

1. Protecciony conducta
2. Proteccion de datos
1. - Principio de la formativa de proteccion de datos
3. Secreto Bancario
1. - Debe ser Confidencial
2. - Comunicaciones Judiciales
4. Prevencion del Blanqueo de capitales
1. - El Blanqueo de Dinero
2. - Colaboracion del Sistema Financiero en la prevencién

<. EDUCA
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5. Proteccién de los Consumidores
1. - Defensa de los consumidores y usuarios
2. - Normativa de crédito al consumo
3. - El consumidor
4. - Formay contenido del contrato
5. - Publicidad

UNIDAD DIDACTICA 8. LOS AGENTES DE SEGUROS

Agentes de seguros

Vision general sobre la labor de asesoramiento por parte de los mediadores

El asesoramiento por parte del Agente de Seguros

Proteccién del Cliente y de los datos

5.1 Proteccion del Cliente

5.2 Proteccion de los datos

Conclusiones sobre la labor de asesoramiento por parte de los Agentes de Seguros

Noukrwbdh =

UNIDAD DIDACTICA 9. HABILIDADES SOCIALES Y PROTOCOLO COMERCIAL

1. ¢Qué son las habilidades sociales?
1. - Cémo se desarrollan las habilidades sociales
2. - Habilidades sociales en las reuniones de trabajo
3. -La empatia
4. - La asertividad
5. -La autoestima
2. Escucha activa
3. Lenguaje corporal
1. - Expresion facial

2. - Contacto visual

3. - Postura del cuerpo

4. - Gestos y movimientos
5. - Distancias

6. - Lenguaje de las manos
7. -Lasonrisa

8

. - Nuestra imagen

UNIDAD DIDACTICA 10. FIDELIZACION DE CLIENTES

N

. Principales causas de la insatisfaccion del cliente
. La excelencia en la atencién al cliente

1. - Elementos de la calidad en la atencién
3. Causas de la Lealtad

1. - La promocion

2. - Reglas basicas para hacer una promocién de fidelizacién
. Consecuencias de la Lealtad
. La escalera de la lealtad

1. - Los peldafos de la escalera

2. - Conseguir el cliente abogado

3. - Los clientes rentables

N
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Programas de Fidelizacion

PARTE 2. EXPERTO EN ASESORAMIENTO DE PRODUCTOS Y SERVICIOS DE SEGUROS Y REASEGUROS

UNIDAD DIDACTICA 1. EL CONTRATO DE SEGURO.

N A WN =

Concepto y caracteristicas

Formas de proteccion. 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

UNIDAD DIDACTICA 2. DISTRIBUCION DE RIESGOS

1.
2.

El coaseguro. Concepto
El reaseguro. Concepto

UNIDAD DIDACTICA 3. LOS PLANES Y FONDOS DE PENSIONES

1.
2.
3.
4.

Concepto y funcionamiento

Clases de planes de pensiones

Tipos de prestaciones

Diferencias entre planes de pensiones y seguros de jubilacién

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

1.
. Cumplimentacion de propuestas de riesgos personales: salud, vida, enfermedad, accidentes

4.

5.

Las propuestas y solicitudes de seguros

Cumplimentacion 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: resolucion de dudas planteadas

UNIDAD DIDACTICA 5. LOS CLIENTES DE SEGUROS

aunpkhwnNn=~
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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 gestion de las relaciones con el cliente

Estrategias de desarrollo de cartera y nueva produccién 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

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

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

Tarificacién manual de diferentes tipos de seguros

Tarificacién informatica de diferentes tipos de seguros.

Tarificacién en el seguro del automovil

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.

N A WN =

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

1. Elriesgo. Concepto

2. Tratamiento del riesgo: identificacidn-clasificacion, andlisis-seleccién, evaluacion-vigilancia.

3. Metodologiay sistemas. Desglose de tareas, diagramas, técnicas cualitativas, cuantitativas,
arboles de decision, simulacion, modelizacién, otros, Mapa, lista 'y plan de riesgos.

4. La transferencia de riesgos. El outsourcing.

. Identificacién, andlisis y evaluacién de riesgos especiales.

6. Elaboracion de productos especificos por agrupacién y adaptacién de contratos de seguros
existentes.

7. Presentacion de las propuestas de seguros dirigidas a superiores jerarquicos y a entidades
aseguradoras.

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

u

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

1. 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.

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

3. Riesgos relacionados con aspectos psicosociales: repetitividad, sobrecarga, subcarga, presion de
tiempos, aislamiento.

4. Caracteristicas de un equipamiento adecuado.

PARTE 3. EXPERTO EN CREACION Y GESTION DE CANALES DE DISTRIBUCION DE SEGUROS: FUERZA
DE VENTAS Y EQUIPOS COMERCIALES

UNIDAD DIDACTICA 1. COMERCIALIZACION DE SEGUROS Y REASEGUROS.

1. El mercado de seguros y reaseguros

2. Canales de comercializacion y red de venta en el sector asegurador
3. La empresa aseguradora

4. Planificacién de la comercializacién de seguros y reaseguros

UNIDAD DIDACTICA 2. ORGANIZACION DE LA RED DE VENTA DE SEGUROS Y REASEGUROS.

<. EDUCA
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Determinacién del tamano de la red

Necesidades materiales de la Red

Necesidades presupuestarias: Ingresos y gastos de los canales

Los sistemas de remuneracién a la red de mediacién

La seleccion del equipos de venta interno

Procesos y fases de captaciony seleccién de personal: entrevista, dindmica de gruposy otros

NouvkwhN

UNIDAD DIDACTICA 3. PLANIFICACION Y GESTION COMERCIAL DEL EQUIPO DE VENTAS DE SEGUROS
Y REASEGUROS

1. Los planes comerciales en entidades aseguradoras

2. La gestion por objetivos

3. Asignacién de zonas, clientes u otros parametros al equipo de ventas

4. Los procedimientos de control y evaluacion desarrollo de acciones comerciales

UNIDAD DIDACTICA 4. LIDERAZGO Y FORMACION DEL EQUIPO DE VENTA DE ENTIDADES
ASEGURADORAS

1. Liderazgo y motivacion de equipos de ventas en distintos canales de distribucién
2. Los programas de formacion en la actividad de mediacién de seguros y reaseguros
3. El proceso de ensefianza-aprendizaje aplicado a personas adultas

PARTE 4. EXPERTO EN GESTION DE ACCIONES COMERCIALES EN EL AMBITO DE SEGUROS Y
REASEGUROS

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

Contexto econémico nacional e internacional
Normativa general europea de seguros privados. Directivas
Normativa espanola 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 sequros y reasequros en el Mercado Unico:
Organismos reguladores
Elaboracion y presentacién de informes del andlisis del sector y entorno nacional y europeo de
Seguros.
9. ElBlanqueo de capitales.
10. Los mediadores. Su importancia. Concepto y funciones.
11. Los canales de distribucién del seguro de la actividad de mediacioén:
12. Clases de mediadores. Funciones, forma juridica y actividades:
13. Deteccién de oportunidades de negocio. Andlisis de las variables y agentes del entorno de las
empresas de mediacién (debilidades, fortalezas, amenazas y oportunidades).

N AWDN =

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.

1. Estructuras comerciales en el sector seguros
2. Marketing de servicios y marketing de seguros
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10.
11.
12.
13.
14.
15.

16.

EDUCA BUSINESS SCHOOL

El plan de marketing en seguros

Investigacion y segmentacion de mercados

El producto y la politica de precios

La distribucién en el sector del seguro

La comunicacién como variable del marketing-mix

Prospeccion y andlisis de cartera de clientes de la actividad de mediacién de seguros 'y
reaseguros: caracteristicas diferenciadoras. Las fuentes de informacién.

Aplicaciones informaticas generales y especificas: sistemas gestores de bases de datos, hojas de
calculo 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 informadticas de gestion de las relaciones con el cliente.

Estrategias de desarrollo de cartera y nueva produccién de la actividad de mediacién 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 evaluacién de las acciones comerciales.
Calculo de ratios de rentabilidad y eficacia:

Elinforme de presentacién de resultados y consecucion de objetivos:
Actuaciones de mejora aplicables a la accién comercial propuesta.

PARTE 5. EXPERTO EN CONTROL DE LA GESTION DE POLIZAS Y SINIESTROS

UNIDAD DIDACTICA 1. IDENTIFICACION Y GERENCIA DE RIESGOS NO ESTANDARIZADOS. POLIZAS
TIPO O SEGURO A MEDIDA

NouvkrwbN =

9.
10.

El riesgo. Concepto

Tratamiento del riesgo

Selecciéon de riesgos

Métodos de seleccion de riesgos para cada uno de los ramos y modalidades.

Normas de contratacién de las entidades

Identificacién, analisis y evaluacion de riesgos especiales

Elaboracion de productos especificos por agrupacion y adaptacién de contratos de seguros
existentes.

Presentacion de las propuestas de seguros dirigidas a superiores jerarquicos para su aceptacion.
Calculo exclusivo.

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

Interpretacién de poélizas de seguro de diferentes contratos. Procedimientos basicos:

UNIDAD DIDACTICA 2. DISTRIBUCION DE RIESGOS.

1.
2.
3.

Riesgos asegurables y reasegurables. Diferencias.
El coaseguro. Concepto
El reaseguro. Concepto
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5.
6.

EDUCA BUSINESS SCHOOL

Procedimiento a seqguir para la aceptacién de un resaseguro.
Aceptacion o rehdse. Normativa vigente.
Métodos de seleccion de riesgos. Normas de contratacion de las entidades.

UNIDAD DIDACTICA 3. PROCESOS DE REVISION Y SUPERVISION DE EXPEDIENTES DE SINIESTROS.

1.
2.
3.
4.

El proceso a seguir en la revisién de un expediente de siniestro:

Tipos de actuaciones e investigaciones a seguir en caso de deteccién de fraude en el siniestro:
El Consorcio de Compensacion de Seguros

Los reparadores y proveedores de las entidades aseguradoras

PARTE 6. EXPERTO EN SUSCRIPCION DE RIESGOS Y EMISION DE POLIZAS

UNIDAD DIDACTICA 1. INTERPRETACION DE PROPUESTAS DE SEGURO Y REASEGURO DE DIFERENTES
CONTRATOS.

1.
2.
3.

4.

5.
6.

Las propuestas y solicitudes de seguros

Cumplimentacion de propuestas de riesgos personales: salud, vida, enfermedad, accidentes.
Cumplimentacion de propuestas de riesgos materiales: incendio, robo, transportes,
multirriesgos, ingenieria, vehiculos, agrarios.

Cumplimentacién de propuestas de riesgos patrimoniales: crédito y cauciéon, responsabilidad
civil.

Técnicas de comunicacion: resolucion de dudas planteadas.

Escucha fisica activa, empatia y asertividad.

UNIDAD DIDACTICA 2. LA POLIZA Y OTROS ELEMENTOS QUE CONFORMAN EL CONTRATO DE
SEGUROS.
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Condiciones generales.

Condiciones particulares.

Condiciones especiales.

Suplementos o apéndices (modificaciones, ampliaciones, reducciones, suspensiones...).
Elementos reales

Elementos materiales

Férmulas de aseguramiento

Modalidades de contratacién (documentacién y tramites necesarios para su aceptacion).
Tarificacién y su correcta aplicacion

UNIDAD DIDACTICA 3. PROCESO DE CONTRATACION DE UNA POLIZA DE SEGUROS.

1.

2.

3.
4.

Captacién del cliente, descripcion de la operacion, seleccion de productos, aporte de
documentacion, peritaje previo a la aceptacion, peticion del seguro a la entidad, emision de la
polizay del recibo, formalizacién y revisién del contrato (adecuacion a las garantias
contratadas).

Vigilancia del seguro: revalorizacién automatica, bonificaciones, ampliacién o reduccion de
garantias, siniestralidad, aumento o disminucién de capitales, descuentos de la entidad, otros
Normativa vigente en el tratamiento de datos. Confidencialidad y seguridad

Extincion del contrato de seguro

UNIDAD DIDACTICA 4. NORMATIVA BASICA QUE REGULA LOS PROCEDIMIENTOS DE COBRO DE

business school
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RECIBOS Y GESTION DE ARCHIVOS EN MEDIACION DE SEGUROS Y REASEGUROS.

-_—

. Elrecibo del seguro

Formas de pago (efectivo, banco, cheque, transferencia), tiempo y lugar (presencial, domicilio
del tomador, domiciliaciéon en cuenta bancaria).

Procedimientos de cobro de primas de seguros de forma presencial y via telematica.

El ciclo de la gestién de cobro de recibos de primas de seguros mediante domiciliacién bancaria.
Utilizacién de aplicaciones informaticas de gestién basicas de cobros de primas de seguros.
Procedimientos de cuadre de caja.

Identificacién de la validez del dinero en efectivo.

Elaboracion de estadillos de recibos cobrados, pendientes de cobro, devueltos, impagados.
Comunicacion a la entidad aseguradora de los cobros y cobros pendientes realizados.
Operaciones de gestion de cobro y pago de primas

Técnicas de comunicacion oral y escrita para la formalizacion de pélizas, modificaciones,
anulaciones y gestién de cobro de recibos.

12. Gestion de archivos en mediacién de seguros y reaseguros

N
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PARTE 7. EXPERTO EN TRAMITACION DE SINIESTROS EN ENTIDADES DE SEGUROS Y REASEGUROS
UNIDAD DIDACTICA 1. ANALISIS DE SINIESTROS.

Concepto de siniestro.

El siniestro en la Ley del Contrato de Seguro.

Elementos y requisitos necesarios del siniestro: contrato, hecho, limites, dano (tipos de danos).
Clases de siniestros

Derechos y obligaciones de las partes

Consecuencias del siniestro para las partes

ounhkhwn-=

UNIDAD DIDACTICA 2. TIPIFICACION DE LOS SINIESTROS SEGUN EL RIESGO ASEGURADO, GESTION Y
DOCUMENTACION NECESARIAS

1. Personales
2. Patrimoniales
3. Autombdviles

UNIDAD DIDACTICA 3. TRATAMIENTO DEL SINIESTRO.

1. Principios fundamentales: confidencialidad, seguridad, buena fe, colaboracién, aminoracion de
danos y conocimiento de la realidad.

2. Actuacion del mediador en la asistencia al cliente, de forma presencial, telefénica, postal,
telematica, otros

UNIDAD DIDACTICA 4. PROCESO Y TEMPORALIZACION DE LOS SINIESTROS.

1. Ocurrencia del siniestro.

2. Declaracién al asegurador dentro de los plazos. Tipos de declaraciones: orales, preimpresas.
(Partes de accidentes).

. Apertura del expediente. Asignacion del n.° de expediente y recogida de datos.

Comprobacion de la situacion y condiciones particulares y especiales de la péliza:

5. Aceptacion o rechazo del asegurador. Motivos del rehtse, modelos de notificaciones.
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Investigacion de los hechos y peritaciones. Posible intervencion de profesionales: peritos,
abogados, médicos, reparadores, investigadores, otros.

7. Designacion de peritos. El acta de peritacion.
8.

9.
10.
11.
12.

Valoracioén inicial y consecutiva. La estimacién de los danos.

Constitucién de provisiones técnicas y actualizacién constante:

Acuerdo o desacuerdo entre las partes:

Liquidaciéon econdmica, reposicion del bien o prestacién del servicio:
Terminacién del siniestro, cierre del expediente. Archivos. Proteccién de datos.

UNIDAD DIDACTICA 5. EL FRAUDE EN LOS SINIESTROS.

nhwn=

Concepto.

Analisis del fraude:

Tipos de fraude:

Situaciones, hechos o circunstancias que inducen a sospechar la posibilidad de fraude:
Tipos de actuaciones e investigaciones mas eficaces.
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