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Catalogo asegurador library

Comercializacion |*
Captacion de clientes. Sistematica y acciones tipo (3 horas)
Fidelizacion de clientes. Sistematica y acciones tipo (3 horas)
Retencion de clientes. Sistematica y gestion bajas (3 horas)

Prevision social. Gestion del cliente (1 horay 30 min) . .

Previsién social. Oportunidades comerciale;/Q horas) Normativa sectorial |< PrOdUCtOS dQ seguro |<
Prevision social. Habilidades de asesoramiento (1 hora) Una vision general del sector asegurador (5 horas) Seguro de V{da riesgo (3 horas)
Prevision social. Claves comerciales (1 hora) Contrato seguro (10 horas) o Seguro de vida ahorrp (3 horas)
Ahorro jubilacion. Psicologia y asesoramiento (3 horas) Contrato de seguro. Casos praycgcos I (3 horas) IBIPS.(S horas y 30 min)
Planificacion de riesgos personales. Riesgo y ahorro (10 horas) Contrato de seguro. Casos practicos Il {1 hora) Pensiones (6 horas)

Seguros de hogar. Argumentario comercial (2 horas| Condiciones gensrales contratacion (1 hora) Seguro de accidentes (6 horas)
Sequros de vida riesgo. Argumentario comercial (2 horas| Normas dﬁomtologrcas del sector (1 horal Seguro de salud (6 horas)
Seguros de vida ahorro. Argumentario comercial (2 horas) Ordenacion de seguros (10 horas) Seguro de hogar (6 horas)
Seguros de rentas. Argumentario comercial (2 horas) Distribucion de seguros (5 horas| Seguro de autos (6 horas)
Seguros de autos. Argumentario comercial (1 hora y 30 min| Las obhgaooneg d.e. mf@yrmac;on previa (1 hQra) Seguro de ComumiQadeS (6 horas)
Seguros de salud. Argumentario comercial (1 hora y 30 min| Informacion y clasificacion productos financieros (1h) = Seguro de comercios (6 horas)
Seguros de salud en la empresa (2 horas| Normas de conducta y gobemarjza productos (1h) Seguro de pymes (6 horas)
Seguros de salud. Fiscalidad (1 hora y 30 min) Ventas vinculadas vy verjtas c.ombrnadas (1 hora) Seguro de ciberriesgos (1 hora
Seguros de decesos. Argumentario comercial (2 horas) Estructura del sistema financiero (1 hora) Seguro de decesos (6 horas)

La entrevista comercial en seguros (2 horas) Instituciones aseguradoras (2 horas) Seguro de RC (6 horas)
Concertacion telefonica de entrevistas comerciales (1 horal) Proteccion del consumidor (6 horas) _ S€guro de transportes (6 horas|
La activacion comercial del cliente latente (2 horas) Sistemas extrajudiciales resolucion de conflictos (1h) Seguro de construccion (6 horas)
Autonomos. Preocupaciones y necesidades: riesgo (1 horal Solvencia Il (2 horas) Seguro decenal (6 horas)
Autonomos. Preocupaciones y necesidades: ahorro (1 horal ACCGSIDIIIIdad a los productos de seguro |1 .hora) Averia de maquinaria (6 horas)
Autonomos. Preocupaciones y necesidades: prestaciones (1 horal Comt@nvdo anual sobre novedadeg ﬁormatvvas (1-3n) = Seqguro agraﬂlo .(6 horas) .
Negocios y comercios. Perfil de cliente y riesgos (1 horal ¢Que es una Mutualidad de Prevision Social? (4h) Seguro de Credi.t(? (2hy 30 min)
Negocios y comercios. Soluciones aseguradoras (2 horas) Seguro de caucion (2 horas)
Negocios y comercios. Técnicas de venta (2 horas) Riesgos extraordinarios (1 horas)
Empresa y seguro. Tipos de empresas (1 hora) Técnica aseguradora |< Reaseguro (6 horas)

Empresa y sequro. Riesgos patrimoniales (1 hora) Suscripcion de riesgos | (1 hora 'y 30 min)

Empresa y sequro. Riesgos personales (1 hora) Suscripcion de riesgos Il (1 hora y 30 min|

Empresa y sequro. Argumentario comercial (1 hora Gestion de siniestros (2 horas|

Planes de pensiones de promocion conjunta (1 hora) Siniestros de diversos (2 horas) Clica en los accesos
El ciclo vital. La evolucion de las necesidades del cliente (6 horas) Siniestros de automaoviles (2 horas) para acceder al inicio de cada

Una vision practica de los seguros de Responsabilidad Civil (4 horas) = Siniestros: concepto y tipos (2 horas) blogue de contenidos
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Curso Captacion de clientes

Objetivos. Conocer las principales acciones comerciales prototipicas para la captacion de nuevo
Negocio.

Duracion. 3 horas.

Mdodulos (capitulos o scos). 2 gue se pueden cursar en blogue o de forma separada.

Modulo 1. Sistematica comercial Modulo 7. Oportunidades comerciales
Carga lectiva: 1 hora y 30 minutos Carga lectiva: 1 hora y 30 minutos
Breve relacion de materias trabajadas: Breve relacion de materias trabajadas:
La segmentacion de clientes: concepto y ventajas. La captacion de nuevos clientes.
Tipos de clientes en seguros. Captacion vs nuevo negocio a partir de la cartera.
La seleccion de los clientes en cartera. Acciones prototipicas para captar nuevo Negocio:

El cliente sin referencias.

Las referencias vy la prescripcion por terceros.
Aprovechamiento de la cartera: gerencia de
riesgos/agrupacion de seguros.
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Curso Fidelizacion de clientes

Objetivos. Conocer las principales acciones comerciales prototipicas para la fidelizacion del

ﬂ@gOCiO en cartera.

Duracion. 3 horas.

Mdodulos (capitulos o scos). 2 gue se pueden cursar en blogue o de forma separada.

Modulo 1. Sistematica comercial
Carga lectiva: 1 hora y 30 minutos

Breve relacion de materias trabajadas:
Concepto de fidelizacion.
Factores determinantes.
Ventajas de la fidelidad.
Etapas de la fidelidad.
Precio vs servicio.

Modulo 7. Oportunidades comerciales
Carga lectiva: 1 hora y 30 minutos

Breve relacion de materias trabajadas:
Acciones prototipicas para captar nuevo Negocio:
La revision proactiva del riesgo.
La gestion integral del cliente.
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Curso Retencion de clientes

Objetivos. Conocer las principales acciones comerciales prototipicas para la retencion del

ﬂ@gOCiO en cartera.

Carga lectiva. 3 horas.

Mdodulos (capitulos o scos). 2 gue se pueden cursar en blogue o de forma separada.

Modulo 1. Sistematica comercial
Carga lectiva: 1 hora y 30 minutos

Breve relacion de materias trabajadas:
La gestion de la cartera. Tipos de clientes.
La gerencia de riesgos.

De la reactividad a la proactividad.
Principales causas de abandono.
Importancia de la fidelizacion.

Modulo 7. Oportunidades comerciales
Carga lectiva: 1 hora y 30 minutos

Breve relacion de materias trabajadas:
La gestion de la baja por mejor oferta.
La gestion de la baja por un inadecuado servicio.
La gestion de la baja por compromisos comerciales.
El siniestro como oportunidad comercial.
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Curso Previ_s.ién soci_al.
Gestion del cliente

Objetivos. Para profundizar en materia de prevision social: momentos vitales para iniciar o
aumentar el capital acumulado, y aspectos a tener en cuenta en el momento del cobro de
prestaciones.

Carga lectiva. 1 horay 30 minutos.

Mdodulos (capitulos o scos). 1 modulo.

Breve relacion de materias trabajadas:

Los momentos vitales.

Las situaciones de aumento de ingresos, entre otras:
Incremento salarial y bonus.

Cobro de una herencia.
Venta de patrimonio.

Las situaciones de reduccion de gastos, entre otras:
Reduccion de cuotas o cancelacion de hipotecas y prestamaos.
Independencia de los hijos.

AsSpectos a tener en cuenta en el momento del cobro de

prestaciones.
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Curso Prevision social.

Oportunidades comerciales

Objetivos. Para profundizar en materia de prevision social: grupos de clientes, necesidades de
ahorro previsional y argumentos y contra argumentos comerciales.

Carga lectiva. 2 horas.

Mdodulos (capitulos o scos). 1 modulo.

Breve relacion de materias trabajadas:
Las fases del asesoramiento en materia de ahorro jubilacion.
La deteccion de oportunidades comerciales: grupos de clientes y
momentos vitales.
Los grupos de clientes prototipicos en ahorro jubilacion y los
principales argumentos y contra argumentos comerciales a utilizar
ante cada grupo:
AUtONOMOS.
“Topados”.
Clientes sin ingresos.
Clientes de mas de 45 anos.
Discapacitados.
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Curso Prev_is_ién social. _
Habilidades de asesoramiento

Objetivos. Para profundizar en materia de prevision social: Conocer las principales habilidades
que debe reunir el asesor o experto en jubilacion para gestionar adecuadamente las relaciones
comerciales con el cliente.

Carga lectiva. 1 hora.

Mdodulos (capitulos o scos). 1 modulo.

Breve relacion de materias trabajadas:
El valor del asesoramiento. La combinacion entre teoria y
habilidad.
El asesoramiento como proceso dinamico.
La adecuada seleccion del momento y el mensaje.
Deteccion de necesidades, analisis de opciones, y propuesta de
soluciones.
La obtencion de informacion de valor: la escucha, el saber
preguntar, y el correcto uso del lenguaje.

Razon y emocion en la toma de decisiones de ahorro.
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Curso Prevision social.

Claves comerciales

Objetivos. Para disponer de un recordatorio a modo de barniz general sobre las cuestiones clave
a tener en cuenta en materia de prevision social, todo ello de forma rapida y en un formato

actual (mediante recursos de video).
Carga lectiva. 1 hora.

Mdodulos (capitulos o scos). 1 modulo.

Breve relacion de materias trabajadas:

El sistema publico. Caracteristicas, problematicas y retos de futuro.
La prestacion de jubilacion. El impacto de la jubilacion en la
cuenta de resultados familiar. Economia en activo vs economia tras
la jubilacion.

Los segmentos prototipicos. El autonomo y el trabajador “topado”,
las personas de mas de 45 anos, el conyuge sin ingresos y el
discapacitado.

Los argumentos comerciales: las carencias del sistema actual y sus
problematicas, el beneficio fiscal y otros argumentos clave.

Las objeciones y su tratamiento: “no tengo dinero para ahorrar”,
“todavia soy muy joven”, “no puedo comprometerme a largo
plazo”, “prefiero invertir en inmuebles” y otras objeciones clave.
Momentos vitales: el aumento de ingresos Y la reduccion de
gastos.
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Curso Ahorro jubilacion.
Psicologia y asesoramiento

Objetivos. EI conocimiento del cliente es fundamental para llevar a cabo una buena labor de
asesoramiento en jubilacion, resultando clave en este sentido el conocimiento de os
comportamientos habituales de los clientes en la toma de decisiones de ahorro, gje vertebrador
de este curso.

Carga lectiva. 3 horas.

Mdodulos (capitulos o scos). 1 modulo. y _ _
Breve relacion de materias trabajadas:

La importancia del asesoramiento en materia de ahorro jubilacion.
Cuestiones a tener en cuenta en el proceso de conocimiento del
cliente.
Toma de decisiones. Comportamientos habituales de los clientes:
Cuentas mentales.
La importancia de las referencias.
Si, pero mejor manana.
Validacion social.
El miedo a perder.
La dificultad de comparar.
“Decalogo” del asesor en jubilacion.
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Curso Planificacion de riesgos

personales. Riesgo y ahorro

Objetivos. Conocer los riesgos personales y su cobertura publica y privada disponible, asi como
todo lo que precisas saber a nivel comercial para llevar a cabo una accion de exito en este
ambito: segmentos de clientes, argumentario y objeciones (con casos practicos de calculo de
prestaciones publicas y ejemplos reales de aplicacion de las coberturas —cuenta de resultados
familiar-).

Carga lectiva. 10 horas.

Modulos (capitulos © scos). 9 modulos Breve relacion de materias trabajadas:

que se pueden cursar en blogue o Los riesgos personales: salud, incapacidades, fallecimiento y

de forma separada. Jubilacion.

El Sistema Publico. Regimenes, afiliacion, cotizacion y prestaciones.
El Sistema Privado. Productos, coberturas y tratamiento fiscal.

La comercializacion:

Segmentos de clientes.

Argumentos comerciales en productos de riesgo y de ahorro
para la jubilacion.

Objeciones en productos de riesgo y de ahorro para la
Jubilacion.
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Curso Seguros de hogar.

Argumentario comercial

Objetivos. Conocer los principales argumentos comerciales que podemos utilizar en 1a
comercializacion de seguros de hogar y, muy especialmente, la forma en cOmo los presentamoaos,
asi como las objeciones mas habituales y las posibilidades de tratamiento.

Carga lectiva. 2 horas.

Mdodulos (capitulos o scos). 1 modulo.

Breve relacion de materias trabajadas:
Argumentos comerciales; entre otros:
La cobertura del patrimonio familiar.
La proteccion ante reclamaciones de terceros.
La cobertura ante el paso del tiempo.
Objeciones mas habituales; entre otras:
“No he tenido nunca un siniestro”.
“No tengo dinero para pagar esta cobertura”.
“Ya tengo un seguro de la comunidad que me cubre”.
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Curso Seguros de vida riesgo.

Argumentario comercial

Objetivos. Conocer los principales argumentos comerciales que podemos utilizar en 1a
comercializacion de seguros de vida riesgo y, muy especialmente, la forma en como los
presentamos, asi como las objeciones mas habituales y 1as posibilidades de tratamiento.

Carga lectiva. 2 horas.

Mdodulos (capitulos o scos). 1 modulo.

Breve relacion de materias trabajadas:
Argumentos comerciales; entre Otros:
Bajo coste, altas prestaciones.
Necesidad de proteger el futuro de la familia.
Inembargabilidad del seguro de vida.
Libre designacion de beneficiarios.
Objeciones prototipicas; entre otras:
“No puedo asumir mas gastos”.
“Ahora no es muy caro pero con la edad ya no podrée pagarlo”.
Yo ya tengo patrimonio para superar malas situaciones”.
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Curso Seguros de vida ahorro.

Argumentario comercial

Objetivos. Conocer los principales argumentos comerciales que podemos utilizar en 1a
comercializacion de seguros de vida ahorro vy, muy especialmente, 1a forma en como 1os
presentamos, asi como las objeciones mas habituales y 1as posibilidades de tratamiento.

Carga lectiva. 2 horas.

Mdodulos (capitulos o scos). 1 modulo.

Breve relacion de materias trabajadas:
Argumentos comerciales; entre Otros:
La tasa de sustitucion.
Liquidez, ventajas fiscales, flexibilidad,...
Inviabilidad del sisterna publico.
Objeciones mas habituales; entre otras:
“Todavia soy joven” y “tendre pension publica”.
“Prefiero invertir en inmuebles”.
“‘No puedo comprometerme a largo plazo”.
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Curso Seguros de rentas.

Argumentario comercial

Objetivos. Conocer cuestiones clave en la comercializacion de seguros de rentas que configuran
argumentos de venta y contra argumentos ante objeciones.

Carga lectiva. 2 horas.

Mdodulos (capitulos o scos). 1 modulo.

Breve relacion de materias trabajadas:
La situacion de la Seguridad Social: antecedentes, realidad y
perspectivas de futuro.
Soluciones implementadas en los sistemas de pensiones mas
sostenibles.
La importancia de la desacumulacion en el marco de Ia
planificacion de la jubilacion.
Las rentas: concepto, tipos y funcionamiento.
Tratamiento fiscal.

Rentas y patrimonio inmobiliario: ventajas fiscales.
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Curso Seguros de autos.

Argumentario comercial

Objetivos. Conocer los principales argumentos comerciales que podemaos utilizar en 1a
comercializacion de seguros de autos y, muy especialmente, la forma en como los presentamos,
asi como las objeciones mas habituales y las posibilidades de tratamiento.

Carga lectiva. 1 horay 30 minutos.

Mdodulos (capitulos o scos). 1 modulo.

Breve relacion de materias trabajadas:
Argumentos comerciales; entre otros:
Préstamos/creditos de automovil y seguro.
Facilidad y flexibilidad de contratacion.
Bonificacion para los mejores conductores
(Qué garantias contrato? /Es interesante ofrecer garantias
adicionales?
Asistencia en viaje
Objeciones mas habituales; entre otras:
“Nunca he tenido ningun siniestro” o “dispongo de mejores
ofertas”.
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Curso Sequros de salud.

Argumentario comercial

Objetivos. Conocer cuestiones clave en la comercializacion de seguros de salud que configuran
argumentos de venta y contra argumentos ante objeciones.

Carga lectiva. 1 horay 30 minutos.

Mdodulos (capitulos o scos). 1 modulo.

Breve relacion de materias trabajadas:
Listas de espera.
Medicina de calidad.
Libre eleccion de profesionales y centros.
Copagos.
Seguro/cobertura dental.

Seguro de salud en la empresa.

Seguro de salud y el autbnomo.
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Curso Seguro de salud en la empresa

Objetivos. Conocer la forma juridica, la fiscalidad y la cotizacion a la Seguridad Social de las
empresas, tanto personas juridicas como empresarios individuales y profesionales autonomaos, a
los efectos de la oferta de seguros de salud.

Carga lectiva. 2 horas.

Mdodulos (capitulos o scos). 3 modulos.

Breve relacion de materias trabajadas:

Concepto y tipos de empresarios.

La cotizacion a la Seguridad Social: concepto, regimenes,
cotizacion y afiliacion.

La tributacion de la actividad empresarial: Impuesto de sociedades
e IRPF.

El seguro de salud y sus ventajas para el empresario y para el
cliente.
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Curso Seguro de salud. Fiscalidad

Objetivos. Conocer el especial tratamiento fiscal del que goza el seguro de salud tanto para el
trapbajador de la empresa que lo contrata a nivel colectivo para la plantilla, como en el caso del
empresario individual o autonomo.

Carga lectiva. 1 horay 30 minutos.

Mdodulos (capitulos o scos). 1 modulo.

Breve relacion de materias trabajadas:
El tratamiento fiscal del seguro de salud.
La fiscalidad para el trabajador.

La fiscalidad para el empresario individual.
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Curso Seguro de decesos.
Argumentario comercial

Objetivos. Conocer las principales

caracteristicas que conforman un Breve relacion de materias trabajadas:

¢Que es un sequro de decesos?

Seqguro de decesos Y lOs argumentos El seguro de decesos en Espana y su regulacion.

; Seguro de decesos vs Seguro de vida.
Come_roales y como tratar las ¢Qué cubre un seguro de decesos?
ODJGCIOHQS gue suelen aflorar en su Sepelio e incineracion.

Gestoria, asesoria juridica, testamento y fin de la vida digital.
Asistencia en el extranjero, servicios medicos y repatriacion.
Argumentario comercial:

comercializacion.

Carga lectiva. 2 horas. Vender confianza, profesionalidad y servicio.
, , Un servicio de expertos para los peores momentos de la familia.
Mddulos (CapltU,OS O SCOS). I modulo. Un gasto que aparece cuando puedes no estar preparado.

La proteccion de toda la familia.

Un seguro que incluye prestaciones de uso inmediato.

Un seguro amplio con un precio asequible y fraccionable.
Tratamiento de las principales objeciones:

Ya dispongo de patrimonio para afrontar este tipo de gastos.

Es un producto de antes y poco moderno.

Es un producto que se encarece con los anos.

Llegado el momento las prestaciones No son tan importantes.

Ya tengo un seguro de vida.
Que debes hacer para potenciar tu oferta de seguros de decesos.
Conviertete en un experto en la venta de este ramo de seguro.
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Curso La entrevista comercial en
sequros

Objetivos. Conocer las fases de una accion comercial y las principales tecnicas de venta y
nabilidades que un buen asesor debe conocer para gestionar adecuadamente una entrevista
comercial de exito en seguros. Asimila los conceptos que te presentamos tomando comao base
una video ficcion mediante la cual recreamos una entrevista comercial ejemplar (buena
practica).

Carga lectiva. 2 horas.

Breve relacion de materias trabajadas:

Madulos (Capltulos © SCOS)' 3 modulos. Las fases de la accion comercial y los aspectos clave en cada una

de ellas:
B Concertacion de la entrevista (seleccion de clientes, medios de
contacto,...).
Preparacion de la entrevista (historico relacional, posiciones
actuales,...).

La entrevista comercial (recepcion, indagacion, argumentacion,

cierre,...).

Seguimiento posterior (compromisos con el cliente,...).
Habilidades a potenciar para pasar de vendedor a asesor:
capacidades intrapersonales e interpersonales.
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Curso Concertacion telefonica de

entrevistas comerciales

Objetivos. Conocer las principales caracteristicas del contacto telefonico, tanto desde el punto de
vista de las habilidades a potenciar para su correcto enfoque y gestion, como las fases que debe
reunir una llamada. Asimila los conceptos que te presentamos tomando como base un video
ficcion mediante el cual recreamos una llamada comercial ejemplar (buena practica).

Carga lectiva. 1 hora.

Mdodulos (capitulos o scos). 1 modulo.

Breve relacion de materias trabajadas:
El telefono como canal comercial.
Objetivos de la llamada telefonica.

Fases de la llamada telefonica.

Preparacion de la llamada telefonica.

Actitud durante la llamada telefonica.
La voz durante la llamada telefonica.
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Curso La activacion comercial del

cliente latente

Objetivos. Conocer quien es el cliente latente y los motivos de su situacion, asi como la forma
como enfocar adecuadamente el proceso de acercamiento y su reactivacion haciendo uso del
canal telefonico. Asimila los conceptos que te presentamaos tomando como base un video
ficcion mediante el cual recreamos una llamada comercial ejemplar de reactivacion de un
cliente (buena practica).

Carga lectiva. 2 horas.

Modulos (capitulos o scos). T modulo. Breve relacion de materias trabajadas:

Importancia comercial de la gestion de la cartera de clientes y

polizas.

Identificacion de oportunidades comerciales en la cartera: el

Cliente latente.

El telefono como canal comercial para su activacion.

Fases de la llamada telefénica y aspectos clave; entre otros:
Las franjas de contacto y el interlocutor valido.
Las fases de la llamada y el correcto uso de la voz y del
lenguaje.

La duracion de la llamada.
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Curso Autonomos. Preocupaciones

y necesidades: riesgo

Objetivos. Formar a los alumnos en las problematicas y preocupaciones del trabajador
autonomo por lo que respecta al ambito del riesgo personal, identificando Ias soluciones
aseguradoras existentes para ello.

Carga lectiva. 1 hora.

Mdodulos (capitulos o scos). 1 modulo.

Breve relacion de materias trabajadas:

Los trabajadores autbnomos y el riesgo.

Dificultades para afrontar mayores gastos.
Asesoramiento al autbnomao como empresario.
Asesoramiento al autbnomo como cabeza de familia.
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Curso Autonomos. Preocupaciones

y necesidades: ahorro

Objetivos. Formar a los alumnos en las problematicas y preocupaciones del trabajador
autonomo por lo que respecta al ambito del ahorro para la jubilacion, identificando las
soluciones aseguradoras existentes para ello.

Carga lectiva. 1 hora.

Mdodulos (capitulos o scos). 1 modulo.

Breve relacion de materias trabajadas:

Los trabajadores autbnomos y el riesgo.
Dificultades para afrontar mayores gastos.

La confianza en las pensiones publicas.

La jubilacion y la pérdida de poder adquisitivo.
Flexibilidad: el compromiso a largo plazo.
Liguidez, rentabilidad y volatilidad.
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Curso Autonomos. Preocupaciones

y necesidades: prestaciones

Objetivos. Formar a los alumnos en las problematicas y preocupaciones del trabajador
autonomo por lo que respecta al nivel de coberturas que le ofrece el Sistema Publico de
Pensiones.

Carga lectiva. 1 hora.

Mdodulos (capitulos o scos). 1 modulo.

Breve relacion de materias trabajadas:
La persona v el riesgo.
El autdbnomo y la no separacion del patrimonio negocio/personal.
El autonomo v la cotizacion a la Seguridad Social.
Inquietudes de los auténomoaos.
Prestaciones publicas:
Incapacidad temporal.
Incapacidad permanente.
Fallecimiento.
Jubilacion.
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Curso Negocios y comercios.
Perfil de cliente y riesgos

Objetivos. Conocer que es una empresa y que formas juridicas existen para ejercitar una
actividad empresarial, adentrandonos en la contextualizacion por magnitudes y sectores de 1a
realidad del mercado espanaol, y diferenciando los conceptos de autonomao, Comercio/negocio y
pyme a efectos del seguro.

Carga lectiva. 1 hora.

Mdodulos (capitulos o scos). 1 modulo.

Breve relacion de materias trabajadas:
Empresa y empresario.
La empresa y los negocios en Espana.
Empresario individual o “autonomao”.
Sociedades mercantiles. Tipos, riesgos y responsabilidades.
El concepto de negocio a efectos del seguro: autdnomao, Comercio

Y pyme.
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Curso Negocios y comercios.
Soluciones aseguradoras

Objetivos. Conocer las principales soluciones aseguradoras que se ofrecen habitualmente en el
mercado asegurador, asi como la utilidad para los clientes de cada una de ellas.

Carga lectiva. 2 horas.

Mdodulos (capitulos o scos). 1 modulo.

Breve relacion de materias trabajadas:
Seguros multirriesgo.

Seguros de responsabilidad civil.

Seguros D&O.

Seguros de ciberriesgo.
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Curso Negocios 3{ comercios.
Técnicas de venta

Objetivos. Conocer las principales habilidades comerciales a potenciar y las tecnicas de venta
Jue es Preciso conocer, para gestionar convenientemente a este segmento de clientes.

Carga lectiva. 2 horas.

Mdodulos (capitulos o scos). 1 modulo.

Breve relacion de materias trabajadas:
Argumentos comerciales principales y complementarios ante un
Negocio.
Caracteristicas, ventajas y beneficios.
Tipos de argumentos por producto.
La presentacion de los argumentos.
Habilidades y técnicas de venta relevantes ante este target; entre
otras:
La importancia de la agenda comercial en seguros.
De vendedor a asesor: cualidades profesionales a desarrollar.
La deteccion de necesidades: escucha activa y uso del lenguaje.
El proceso de venta.
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Curso Empresa y seguro.
Tipos de empresas

Objetivos. Conocer los aspectos que contextualizan a la empresa en Espana en la orbita
mercantil, de Seguridad Social y fiscal.

Carga lectiva. 1 hora.

Mdodulos (capitulos o scos). 1 modulo.

Breve relacion de materias trabajadas:
Concepto de empresa.
La empresa en Espana. Datos.
Tipos de empresa y formas societarias.
El empresario y la Seguridad Social.
La fiscalidad de la empresa. Impuesto de Sociedades.
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Curso Empresa y seguro.
Riesgos patrimoniales

Objetivos. Analizar los principales riesgos y coberturas de los elementos patrimoniales de 1a
empresa.

Carga lectiva. 1 hora.

Mdodulos (capitulos o scos). 1 modulo.

Breve relacion de materias trabajadas:
Elementos patrimoniales prototipicos y sus riesgos. Soluciones
aseguradoras.
El seguro de RC y sus garantias.
El seguro D&O y la proteccion de consejeros y directivos.
El seguro de Crédito.
La paralizacion de la actividad.
La cuenta de resultados empresarial. Impacto de los riesgos.
Argumentacion comercial y tratamiento de las principales
objeciones.
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Curso Empresa y seguro.
Riesgos personales

Objetivos. Analizar los principales riesgos y coberturas de la plantilla.
Carga lectiva. 1 hora.

Mdodulos (capitulos o scos). 1 modulo.

Breve relacion de materias trabajadas:

Seguros colectivos obligatorios.

Seguros colectivos no obligatorios. Los beneficios sociales.
Las ventajas fiscales.

Argumentario comercial y tratamiento de objeciones.
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Curso Empresa y seguro. :
Argumentario comercial

Objetivos. Conocer las cuestiones comerciales determinantes para captar, gestionar y fidelizar
clientes del segmento empresa.

Carga lectiva. 1 hora.

Mdodulos (capitulos o scos). 1 modulo.

Breve relacion de materias trabajadas:
La gestion del cliente como instrumento para identificar
oportunidades.
Transaccion vs Gerencia de riesgos.
Coberturas “de entrada” o troncales.
Gestion comercial progresiva.
Gestion continuada del cliente.
El acompanamiento en caso de siniestro.
La importancia del interlocutor valido.
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Curso Planes de Pensiones de

Promocion Conjunta

Objetivos. Conocer las cuestiones comerciales determinantes para captar, gestionar y fidelizar
clientes del segmento empresa.

arga lectiva. 1 hora. g . .
Carga lect Breve relacion de materias trabajadas:

Modulos (Capitulos O SCOS). I modulo. Situacion actual del sistema de pensiones y evolucion esperada:
Principales medidas implementadas en paises mas sostenibles.
Posibles vias de evolucion del sistema de pensiones en Espana.
El desarrollo del segundo pilar: antecedentes y perspectivas.

Los Planes de Pensiones de Empleo y los de Promocion Conjunta:
Definicion y principales caracteristicas.

Regimen legal y tratamiento fiscal para empresa y empleado.

Comercializacion:

Publico objetivo. Personas que pueden ser participe.

Ventajas para la empresa y para el trabajador:
Externalizacion de obligaciones de Convenio.
Instrumento de politica retributiva.
Fidelizacion de empleados y retencion del talento.
Compromiso empresarial con la calidad de vida.
Instrumento para el fomento del ahorro.

La facilidad de contratacion y de gestion.
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Curso El ciclo vital. La evolucion de

las necesidades del cliente

Objetivos. Conocer las evolucion de las necesidades de cobertura de los riesgos personales vy de
ahorro a lo largo de la vida.

arga lectiva. 5 horas. g . .
Carga lect Breve relacion de materias trabajadas:

Mddulos (capitulos o scos). 2 modulos. Actitudes frente al riesgo
;Que es el ciclo vital?
Los ambitos de proteccion.
El riesgo y el ahorro.
Etapas del ciclo vital.
Fase inicial o de acumulacion:
La proteccion publica y privada ante riesgo y el ahorro.
La Seguridad Social y su viabilidad futura. La jubilacion.
La determinacion de necesidades.
Fase de consolidacion o transicion:
La proteccion de la inversion y el ahorro.
La estrategia de inversion.
Fase de disposicion:
La esperanza de vida, la estructura de gastos, la herencia...
Las necesidades.
Casos practicos y situaciones prototipicas.
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Objetivos. Conocer Ia teoria general
de la Responsabilidad Civil, las
soluciones aseguradoras en general y
los principales productos y coberturas
existentes en el ambito de los
Negocios y empresas, todo ello desde
una vision simple y practica en un
Curso muy completo pleno de
situaciones y casos Practicos.

Carga lectiva. 4 horas.

Maodulos (capitulos o scos). 1 modulo.

Curso Una vision practica de los seguros
de Responsabilidad Civil

Breve relacion de materias trabajadas:

Conceptos generales de la Responsabilidad Civil.
Responsabilidad civil contractual y extracontractual.
Responsabilidad civil subjetiva y objetiva.

Requisitos para su determinacion: perjuicio, culpa y nexo causal.
Tipos de danos y eximentes de responsabilidad.

Los sistemas de asignacion de culpa: directa, solidaria,
mancomunada y subsidiaria.

El seguro de Responsabilidad Civil:

El tercero.

Las exclusiones de cobertura.

Accion directa, repeticion y subrogacion.

Ambitos (territorial y temporal) y limites de cobertura.
Los seguros de RC en el ambito de la empresa:

RC General.

RC de Directivo (D&O).

Riesgos ciberneticos.
Casos practicos y situaciones prototipicas.
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Curso Una vision general del sector

asegurador

ODbjetivos. Para que el destinatario
disponga de una vision global del
sector asegurador, desde su
estructura organizativa hasta la
proteccion de los consumidores y
usuarios pasando por aspectos mas
practicos como el contrato de
seguro, la suscripcion de riegos, la
gestion de siniestros y todo lo que
afecta a la gestion financiera de las
aseguradoras y la distribucion del
riesgo entre ellas.

Carga lectiva. 5 horas.

Mdodulos (capitulos o scos). |
modulo.

Breve relacion de materias trabajadas:
La importancia del seguro en la sociedad.
Estructura del sector asegurador:

Aseguradores y distribuidores.

Regulacion y supervision: la DGS y FP.

El Consorcio de Compensacion de Seguros.

El contrato de seguro:

Caracteristicas y sujetos intervinientes.

Los principales ramos de seguro.

El funcionamiento del sector asegurador:

La suscripcion de riesgos.

Variables para la valoracion y tarificacion del riesgo.

El tratamiento del riesgo agravado v el trabajo actuarial.
Estructura financiera: provisiones tecnicas y capital de solvencia.
La prima de seguro:

El desglose de conceptos que la componen.

Tipos de prima y regulacion.

El siniestro:
Gestion, profesionales intervinientes y convenios sectoriales.
La valoracion del siniestro y el fraude en seguros.
La distribucion del riesgo: pool, coaseguro y reaseguro.
La proteccion del consumidor de seguros:
El defensor del cliente vy el servicio de reclamaciones de la DGS y FP.
La proteccion de datos personales.




Catalogo asequrador

sumario de
contenidos

Clica para volver
a la relacion de
Cursos

library

Curso Contrato de seguro

Objetivos. Conocer los elementos definitorios basicos del contrato de seguro.

Carga lectiva. 10 horas.

Maodulos (capitulos o scos). 3 gue se pueden cursar en blogue o de forma separada.

Modulo T. Riesgo y seguro

Carga lectiva: 3 horas

Breve relacion de materias

trabajadas:
El concepto de contrato de
seguro.
Las caracteristicas del contrato.
Modalidades de contrato.
Sujetos intervinientes en €l
contrato.

Modulo 2. Formalizacion
Carga lectiva: 3 horas

Breve relacion de materias
trabajadas:

El procedimiento de contratacion.

La documentacion pre-
contractual.

La documentacion contractual.
La documentacion post-
contractual.

Modulo 3. Operativa y
vigencia
Carga lectiva: 4 horas

Breve relacion de materias

trabajadas:
La suma asegurada y las formulas
de aseguramiento.
La declaracion del riesgo.
La prima de seguro.
La franquicia.
La comunicacion del siniestro y
los criterios de indemnizacion.
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Curso Contrato de sequro.

Casos practicos |

Objetivos. Para conocer el tratamiento legal y la aplicacion practica de determinadas cuestiones
controvertidas derivadas de la Ley de Contrato de Seguro.

Carga lectiva. 3 horas.

Mdodulos (capitulos o scos). 1 modulo.

Breve relacion de materias trabajadas:
Informe precontractual, presupuesto y solicitud de seguro.
Adecuada declaracion de las circunstancias del riesgo y su
importancia.
Disminucion y agravacion de las circunstancias del riesgo.
Prima del seguro: efectos de su impago y anulacion.
Elementos personales del contrato y sus derechos y obligaciones.
Designacion del beneficiario en seguros de Vida. Revocacion.
Consecuencias de la inadecuada determinacion de capitales en la
poliza.
Resolucion del seguro de Vida antes de los primeros 30 dias.
Proteccion del consumidor.
Clases de mediadores de seguros.
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Curso Contrato de seqguro.

Casos practicos li

Objetivos. Para conocer el tratamiento legal y la aplicacion practica de determinadas cuestiones
controvertidas derivadas de la Ley de Contrato de Seguro.

Carga lectiva. 1 hora.

Mdodulos (capitulos o scos). 1 modulo.

Breve relacion de materias trabajadas:

La anulacion de la paliza: recibo devuelto no implica baja del
contrato.

La anulacion de la pdliza por parte del asegurador.

Seguro de Hogar: el contenido y la Responsabilidad Civil.
Seguro de Hogar: el inquilino y el Seguro de Hogar.
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Curso Condiciones generales de la

contratacion

Objetivos. Para conocer que son las condiciones generales de los contratos, donde se regulan y
cual es el regimen legal aplicable en el ambito asegurador.

Carga lectiva. 1 hora.

Mdodulos (capitulos o scos). 1 modulo.

Breve relacion de materias trabajadas:

Regulacion y concepto.

Requisitos de incorporacion y reglas de interpretacion.

No incorporacion y nulidad de determinadas condiciones
generales.

Regulacion en la Ley de defensa de Consumidores y Usuarios.
Condiciones generales de la contratacion en la Ley de Contrato de
Seguro.
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Curso Normas deontologicas del

sector

Objetivos. Para conocer las principales normas que configuran el marco legal definitorio del
codigo deontologico aplicable en el sector asegurador.

Carga lectiva. 1 hora.

Mdodulos (capitulos o scos). 1 modulo.

Breve relacion de materias trabajadas:
Codigos de conducta:
Distribucion.
Gobierno corporativo.
Reclamaciones.
Conducta en materia de transparencia en la comercializacion.
La deontologia y la normativa.
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Objetivos. Conocer los elementos v la

normativa gue configuran el marco de

actuacion de los productores de
seguros: las entidades aseguradoras.

Carga lectiva. 10 horas.

Mdodulos (capitulos o scos). 5 que se
pueden cursar en blogue o de forma

separada.

Modulo 3. Condiciones de
la actividad
Carga lectiva: 2 horas

Breve relacion de materias:
Provisiones técnicas.

Margen de solvencia.

Fondo de garantia.

Cesion de cartera.
Transformacion, fusion, escision y
agrupacion.
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Curso Ordenacion de seguros

Modulo 1. Introduccion
Carga lectiva: 2 horas
Breve relacion de materias:
Concepto de produccion de
Seguros.
La normativa reguladora.
Ambito de aplicacion de la
normativa.
Actividades prohibidas.

Modulo 4. Proteccion del
consumidor
Carga lectiva: 2 horas

Breve relacion de materias:
Marco juridico.
Quejas y reclamaciones.
Vias de reclamacion.

Departamento atencion al cliente.

Defensor del cliente.

Modulo 2. Acceso a la
actividad
Carga lectiva: 2 horas

Breve relacion de materias:
Autorizacion administrativa.
Clasificacion riesgos por ramaos.
Revocacion y efectos.

Mutuas, cooperativas y MPS.
Objeto y capital social, direccion
efectiva y programa actividades.

Modulo 5. Control y

supervision

Carga lectiva: 2 horas

Breve relacion de materias:
Distribucion de competencias.
Control de las entidades.
Inspeccion de seguros.
Infracciones administrativas.
Responsabilidades.
Registros administrativos.
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Curso Distribucion de seguros

Objetivos. Conocer los elementos y la normativa que configuran el marco de actuacion de los
distribuidores de seguros: agentes, corredores y operadores de banca seguros.

Carga lectiva. 5 horas.

Maodulos (capitulos o scos). 3 gue se pueden cursar en blogue o de forma separada.

Modulo 1. Concepto y
clases de distribuidores
Carga lectiva: 2 horas

Breve relacion de materias
trabajadas:

La Ley de distribucion de seguros.

Concepto de distribucion.

Clases de distribuidores:
Agentes de seguros.
Corredores de seguros.

Operadores de Banca-seguros.

Empleados de aseguradoras.

Modulo 2. Obligaciones en
materia de informacion
Carga lectiva: 1 horas

Breve relacion de materias

trabajadas:
Obligaciones de informacion y

normas de conducta: honestidad,

equidad y profesionalidad.
Informacion general previa.
Informacion y asesoramiento.
sobre el contrato.
Modalidades de informacion.

Modulo 3. Otras cuestiones
Carga lectiva: 2 horas

Breve relacion de materias

trabajadas:
Mecanismo de resolucion de
conflictos.
Regimen sancionador.
Responsabilidad de los que
gjercen cargos de administracion
O direccion.
Formacion.
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Curso Las obligaciones de

informacion previa

Objetivos. Para conocer las obligaciones de informacion que con caracter previo a la
formalizacion de un contrato de seguro deben cumplir los distribuidores de seguro, tanto si se
trata de mediadores de seguro como de las redes de venta de las entidades aseguradoras en €l
desarrollo de su actividad de comercializacion.

Carga lectiva. 1 hora.

Mdodulos (capitulos o scos). 1 modulo.

Breve relacion de materias trabajadas:
Obligaciones de informacion y normas de conducta del
distribuidor:
Informacion a proporcionar por los mediadores de seguros.
Informacion a proporcionar por los aseguradores.
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Curso Informacion y clasificacion de

productos financieros

Objetivos. Para conocer las obligaciones de informacion que con caracter previo a su
contratacion deben cumplir los distribuidores, tanto aseguradoras como entidades bancarias, de
productos financieros o con componente de riesgo para el cliente: seguros de ahorro, planes de
pensiones y PPAS, bonos y obligaciones, acciones y depositos.

Carga lectiva. 1 hora.

Mdodulos (capitulos o scos). 1 modulo.

Breve relacion de materias trabajadas:
Normativa y ambito de aplicacion.

Indicadores de riesgo, de liquidez y de complejidad.
Requisitos formales.

La contratacion a distancia.
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Curso Normas de conducta y
gobernanza de productos

Objetivos. Para conocer la regulacion vigente en relacion a las obligaciones de gobernanza de
productos a observar por los productores y distribuidores de productos de seguro.

Carga lectiva. 1 hora.

Modulos (capitulos o scos). T modulo. Breve relacion de materias trabajadas:
El control de productos vy los requisitos de gobernanza.

Obligaciones para los productores:
El proceso de aprobacion de productos.

, Las medidas y procedimientos para el diseno, control, revision y
distribucion de los productos.
El documento de Politica de Control y Gobernanza de los
Productos.
La figura del responsable de la elaboracion y control de los
productos.
La definicion del mercado destinatario.
La necesidad de realizacion de test 0 pruebas de estres.
La revision periodica.

Obligaciones para los distribuidores:

Los mecanismaos de distribucion de los productos.

La informacion a facilitar al productor,
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Curso Ventas vinculadas y ventas

combinadas

Objetivos. Para conocer la regulacion vigente en relacion con este tipo de ventas, las situaciones
concretas en las que no se pueden dar y la informacion previa a suministrar al consumidor antes
de la formalizacion del contrato.

Carga lectiva. 1 hora.

Mdodulos (capitulos o scos). 1 modulo.

Breve relacion de materias trabajadas:

;Que es una venta vinculada?

;Que es una venta combinada?

;Cuales son las caracteristicas de definen situaciones que no se
consideran como tales tipos de venta?

¢Que informacion previa se debe facilitar al clientes antes de la
formalizacion de la operacion en este tipo de ventas?
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Curso Estructura del sistema

financiero

Objetivos. Para conocer la estructura y funcionamiento de los principales organismaos,
instituciones e instrumentos que dan forma al sector financiero a traves de la supervision, el
control o como facilitadores de su operativa y gestion.

Carga lectiva. 1 hora.

Mdodulos (capitulos o scos). 1 modulo.

Breve relacion de materias trabajadas:
[Nstrumentos.

Mercados.

Instituciones.

Productos y servicios bancarios.
Productos y servicios No bancarios.
Calificacion.
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Curso Instituciones aseguradoras

Objetivos. Para conocer la estructura y funcionamiento de los principales organismaos,
instituciones e instrumentos que dan forma al sector asegurador a traves de la supervision, el
control o como facilitadores de su operativa y gestion.

Carga lectiva. 2 horas.

Mdodulos (capitulos o scos). 1 modulo.

Breve relacion de materias trabajadas:
Concepto, estructura y funciones de:
El Ministerio de Economia.
La Direccion General de Seguros y Fondos de Pensiones.
El Consorcio de Compensacion de Seguros.
Agroseguro
Reaseguro y Coaseguro.
La Agencia Tributaria.
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Curso Proteccion del consumidor

Objetivos. Conocer el marco normativo y con ello, el regimen aplicable a la proteccion de los
consumidores y usuarios de los servicios financieros, y mas concretamente en el sector
asegurador.

Duracion. 6 horas.

Mdodulos (capitulos o scos). 2 gue se pueden cursar en blogue o de forma separada.

Modulo 1. Marco requlador y operativa Modulo 2. Utilizacion y mecanismos
™ 1 Carga lectiva: 3 horas Carga lectiva: 3 horas

Breve relacion de materias trabajadas: Breve relacion de materias trabajadas:
Vias de reclamacion a disposicion del cliente. La Memoria del servicio de reclamaciones de la DGS.
El Departamento de atencion al cliente. Nivel de utilizacion y tipologia de las reclamaciones.
El Defensor del cliente. Criterios de la DGS y FP.
La DGS y FP. Servicio de gugjas y reclamaciones. El Registro de seguros con cobertura de fallecimiento.
Deberes de informacion de la entidad. Las obligaciones de informacion y clasificacion de
Procedimiento de presentacion de quejas y productos financieros.
reclamaciones.




Catalogo asegurador library

sumario de ,
: ¥
CO nten I d OS Clica para volver

a la relacion de
Cursos

Curso Sistemas extrajudiciales de
resolucion de conflictos

Objetivos. Para conocer la regulacion vigente en relacion con los medios de resolucion
extrajudicial de conflictos que se han instaurado en el sector asegurador para la proteccion de
los consumidores de seguros.

Carga lectiva. 1 hora.

Mdodulos (capitulos o scos). 1 modulo.

Breve relacion de materias trabajadas:
Marco normativo general y sectorial.
;Queé se considera queja y gue se entiende por reclamacion?
¢ Que medios de resolucion dispone la normativa?
El Departamento o servicio de atencion al cliente.
El Defensor del cliente.
El Reglamento para la Defensa del Cliente.
El Servicio de reclamaciones de la Direccion General de Seguros
y Fondos de Pensiones.
El procedimiento de presentacion de quejas y reclamaciones.
El informe anual.
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Curso Solvencia Il

Objetivos. Capacitar a todo el personal de la organizacion con independencia de su tarea y
responsabilidad, para gue conozca la gestacion de las nuevas exigencias corporativas en materia
de solvencia, asi como el impacto de las mismas a todos los niveles en la forma de concebir la
empresa y los riesgos que gestiona.

Carga lectiva. 2 horas.

Modulos (capitulos o scos). T modulo. Breve relacion de materias trabajadas:

Introduccion a Solvencia Il. La Directiva: bases y fundamentos del
cambpio.
Los tres pilares y los requerimientos exigidos: pilar cuantitativo, pilar
cualitativo (gobierno corporativo), y pilar de disciplina de mercado
(transparencia).
Conceptos fundamentales:
Balance total. SCR / MCR.
Provisiones tecnicas. Best estimate y margen de riesgo.
Tipos de riesgos: tecnico, credito, mercado, liquidez y
operacional.
Politicas de gestion de riesgos. Formulas estandar vs modelos
internos.
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Curso Accesibilidad a los productos
de seguro

Objetivos. Para conocer la normativa reguladora y las buenas practicas instauradas en el sector
asegurador en relacion a la prestacion de servicios aseguradores a las personas con
discapacidad.

Carga lectiva. 1 hora.

Mdodulos (capitulos o scos). 1 modulo.

Breve relacion de materias trabajadas:

Queé se entiende por discapacitado y la normativa fundamental
aplicable a este colectivo.

Los derechos de libre contratacion en materia de seguros.

La no posibilidad de discriminacion por la condicion de
discapacitado.

La Guia de Buenas Practicas disponible para las entidades
aseguradoras en este ambito.
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Curso Contenido anual sobre

novedades normativas

Objetivos. Para estar al corriente ano tras ano de los cambios normativos que han entrado en
vigor recientemente 0 que estan en vias de aprobacion, y que afectan tanto a normativas
reguladoras del propio sector asegurador Como a otras accesorias con impacto en el sector.

Carga lectiva. De | a 3 horas en funcion del volumen y alcance de los cambios.

Mdodulos (capitulos o scos). 1 modulo.

Breve relacion de materias sobre las que puede versar:
Ordenacion, supervision y solvencia.
Contrato de seguro.
Mediacion/distribucion de seguros.
Fiscalidad.
Seguridad social.
Proteccion de datos de caracter personal.
Blanqueo de capitales.
Criterios DGSyFP.
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Curso ¢Qué es una Mutualidad de

Prevision Social?

Objetivos. Para estar al corriente de que es una Mutualidad de Prevision Social, cuales son sus
origenes, gue elementos las caracterizan y todas aquellas cuestiones basicas que debes saber al
respecto.

Carga lectiva. 4 horas.

Mdodulos (capitulos o scos). 1 modulo.

Breve relacion de materias trabajadas:

Origen del mutualismo en Espana.

;Que es una mutualidad de prevision social?

Situacion actual de las Mutualidades de Prevision Social.
Las mutualidades como alternativa al RETA.
Las mutualidades como coberturas complementarias.
Preguntas frecuentas.
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Curso Suscripcion de riesgos |

Objetivos. Conocer los conceptos de suscripcion vy seleccion de riesgos, dedicando ademas
especial atencion a las variables utilizadas para la tarificacion, al tratamiento del riesgo agravado
y a la verificacion de riesgos.

Carga lectiva. 1 horay 30 minutos.

Mdodulos (capitulos o scos). 1 modulo.

Breve relacion de materias trabajadas:
La suscripcion de riesgos.
La seleccion del riesgo en el marco de la suscripcion.
El procedimiento de suscripcion.
\Variables para la valoracion y tarificacion del riesgo.
El tratamiento del riesgo agravado.
La verificacion del riesgo.
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Curso Suscripcion de riesgos Il

Objetivos. Conocer, entre otros, la suma asegurada v las diferentes formulas de aseguramiento,
el procedimiento de contratacion y la documentacion utilizada en el marco del contrato de
seguro, asi como la variacion del riesgo asegurado y sus efectos.

Carga lectiva. 1 horay 30 minutos.

Mdodulos (capitulos o scos). 1 modulo.

Breve relacion de materias trabajadas:

La suma asegurada en seguros de danos.

La suma asegurada en seguros de personas.

Formulas de aseguramiento.

La vigencia de la poliza: Efecto, plazo de gracia, suspension y baja
del contrato.

El procedimiento de contratacion

La documentacion contractual.

La variacion de las circunstancias del riesgo: regla proporcional y
de equidad.
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Curso Gestion de siniestros

Objetivos. Conocer, entre otros, el concepto y los tipos de siniestros, su procedimiento de
tramitacion, y algunas pinceladas en relacion a una de las principales problematicas del sector
en este ambito, el fraude.

Carga lectiva. 2 horas.

Mdodulos (capitulos o scos). 1 modulo.

Breve relacion de materias trabajadas:
Concepto y tipos de siniestros.
Fases de la resolucion de los siniestros.
La comunicacion del siniestro.
La apertura vy la tramitacion del expediente.
Los servicios de asistencia y el uso de profesionales.
Posicionamiento, pago, liquidacion y cierre del expediente.
La reclamacion a terceros.
El fraude en seguros.
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Curso Siniestros de diversos

Objetivos. Conocer, entre otros, la defensa juridica y la reclamacion de danos, y los conceptos,
tipos y ejemplos prototipicos de franquicias y carencias en los diferentes ramos de seguro.

Carga lectiva. 2 horas.

Mdodulos (capitulos o scos). 1 modulo.

Breve relacion de materias trabajadas:
La defensa juridica.
La reclamacion de danos.
Carencias.

Franquicias.
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Curso Siniestros de automoviles

Objetivos. Conocer, entre otros, los convenios sectoriales para la resolucion de siniestros en el
ramo de autos, asi como las particularidades de la gestion de expedientes derivados de
accidentes de circulacion en el extranjero y de siniestros de lesiones.

Carga lectiva. 2 horas.

Mdodulos (capitulos o scos). 1 modulo.

Breve relacion de materias trabajadas:
Los convenios para la resolucion de siniestros:
Convenio CIDE.
Convenio ASCIDE.
Convenio SDM.
Otros: Unidades mixtas y asistencia sanitaria.
Siniestros con vehiculo extranjero.
Danos corporales en automaoviles.
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Objetivos. Para tener una vision
general sobre gue es un siniestro y
gue elementos 1o componen, coOmMo
se gestiona y que tipos de siniestros y
convenios especiales para agilizar su
resolucion existen en el sector
asegurador espanol.

Carga lectiva. 2 horas.

Maodulos (capitulos o scos). 1 modulo.

Curso Siniestros: concepto y tipos

Breve relacion de materias trabajadas:
¢Qué es un siniestro y que elementos lo definen?
Tipos de siniestros:
En funcion del tipo de dano.
En funcion del medio de resolucion.
Fases en la resolucion de un siniestro:
Apertura.
Tramitacion.
Posicionamiento y pago.
Recobro. Subrogacion y repeticion.
Liquidacion y cierre.
Los convenios para la resolucion de siniestros:
Convenio CIDE.
Convenio ASCIDE.
Convenio SDM.
Otros: SDP, unidades mixtas y asistencia sanitaria.
Danos corporales en automaoviles.

library
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Curso Sequro de vida riesgo

Objetivos. Conocer los riesgos a los gue se les da proteccion mediante un seguro de vida riesgo,
asi como sus caracteristicas, operativa y garantias.

Carga lectiva. 3 horas.

Mdodulos (capitulos o scos). 3 gue se pueden cursar en blogue o de forma separada.

Modulo 1. Producto y garantias

Carga lectiva: 1 hora

- Breve relacion de materias trabajadas:

Definicion.

Seguro y cargas domesticas.

Garantias principales.

Sujetos intervinientes.

Modalidades.

Ventajas del producto para el cliente y
para la entidad.

Modulo 2. Oferta y contratacion
Carga lectiva: 1 hora

Breve relacion de materias trabajadas:

Procedimiento de contratacion.
Informacion previa a la formalizacion.
Elementos para valorar el riesgo.

La determinacion de capitales.
Agravacion del riesgo.

Modulo 3. Operativa y vigencia
Carga lectiva: 1 hora

Breve relacion de materias trabajadas:

Procedimiento de prestaciones.
Documentacion acreditativa.

Registro de contratos de seguro con
cobertura de fallecimiento.

Regimen tributario de las prestaciones.
Liquidacion de impuestos v
responsabilidad subsidiaria aseguradora.
Consorcio de compensacion de seguros.
Efectos de la declaracion inexacta de
salud. Regla de equidad.
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Curso Sequro de vida ahorro

Objetivos. Conocer el concepto de seguro de vida ahorro, las modalidades existentes en la
actualidad, asi como el regimen fiscal aplicable, entre otros aspectos de interes relativos a su
comercializacion, contratacion y pago de prestaciones.

Carga lectiva. 3 horas.

Mdodulos (capitulos o scos). 3 gue se pueden cursar en blogue o de forma separada.

Modulo 1. Producto y garantias Modulo 2. Oferta y contratacion Modulo 3. Operativa y vigencia
Carga lectiva: 1 horay 15 min Carga lectiva: 1 horay 15 min Carga lectiva: 30 minutos
Breve relacion de materias trabajadas: Breve relacion de materias trabajadas: Breve relacion de materias trabajadas:
Concepto. Sequros de capital diferido. Procedimiento de prestaciones:
Sentido finalista. Ciclo vital. Unit linked. En caso de supervivencia.
Modalidades en base a la rentabilidad, al Seguros de rentas. En caso de fallecimiento.
tipo de aportacion y a la prestacion. PIAS.
Elementos formales. PPA.
Derecho de rescate. SIALP.
Derecho de reduccion. El tratamiento fiscal vigente de cada
Derecho de anticipo. producto.
Derecho de cesion.
Derecho de pignoracion.
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Objetivos. Conocer que son 'y en que
se caracterizan los productos de
inversion basados en seguros o IBIPS,
asi como el marco regulador y de
mercado en el que se distribuyen.

Carga lectiva. 5 horas y 30 minutos.

Mdodulos (capitulos o scos). 5 que se
pueden cursar en blogue o de forma
separada.

| Modulo 3. Riesgos
financieros
Carga lectiva: 1 hora

Breve relacion de materias:
Riesgo de mercado.

Riesgo de credito.

Riesgo de liquidez.

Riesgo de inflacion.

Riesgo pais vy riesgo soberano.
Riesgo sistemico.

cursos

Curso IBIPS

Modulo 1. Concepto
Carga lectiva: 1 hora y 30 min
Breve relacion de materias:
Concepto y caracteristicas.
Marco regulador.
Incentivos.
Anéalisis de idoneidad y
adecuacion.
Reduccion, rescate, anticipo,
cesion y pignoracion.

Modulo 4. Ventajas e
inconvenientes
Carga lectiva: 1 hora
Breve relacion de materias:
Tipologias de producto.
Seguros de vida NO IBIPS.
Seguros de vida IBIPS:
Unit linked.
Seguros con participacion
en beneficios.

library

Modulo 2. Modalidades
Carga lectiva: T hora
Breve relacion de materias:
Sequros de capital diferido.
Unit linked.
Seguros de rentas.
PIAS.
SIALP.

Modulo 5. Conflicto de
intereses
Carga lectiva: 1 hora

Breve relacion de materias:
Concepto y normativa.
Aplicacion en IBIPS.
Evaluacion del riesgo.

Politica y procedimientos.
Comunicacion y seguimiento.
Sistemas de incentivos.
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Curso Pensiones

Objetivos. Conocer las necesidades de los clientes en materia de ahorro previsional para 1a
jubilacion, especialmente, v las solucion que para ello representan los Planes de Pensiones,
adentrandonos en las particularidades de este producto.

Carga lectiva. 6 horas.

Mdodulos (capitulos o scos). 3 gue se pueden cursar en blogue o de forma separada.

Modulo 1. Consideraciones generales Modulo 2. Oferta y contratacion Modulo 3. Prestaciones
- Carga lectiva: 2 horas Carga lectiva: 2 horas Carga lectiva: 2 horas

Breve relacion de materias trabajadas: Breve relacion de materias trabajadas: Breve relacion de materias trabajadas:
Pensiones. Sentido finalista. Documentacion contractual. Concepto de prestacion.
Concepto de Planes y Fondos de Pensiones. Obligaciones de informacion al participe y al Tipo de prestaciones.
Principios rectores. beneficiario. Regimen fiscal de las aportaciones.
Elementos personales e institucionales. Contingencias. Regimen fiscal de las prestaciones.
Modalidades de Planes de Pensiones. Supuestos excepcionales de liquidez. La proteccion del participe y del beneficiario.

Aportaciones, movilizaciones y derechos

consolidados.
Garantia de rentabilidad.
Gastos de los Fondos de Pensiones.
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Curso Sequro de accidentes

Objetivos. Conocer los riesgos a los que se les da proteccion mediante un seguro de accidentes,

asi como sus caracteristicas, operativa y garantias.

Carga lectiva. 6 horas.

Mdodulos (capitulos o scos). 3 gue se pueden cursar en blogue o de forma separada.

Modulo 1. Producto y garantias Modulo 2. Oferta y contratacion
Carga lectiva: 3 horas Carga lectiva: 1 hora y 30 minutos
- Breve relacion de materias trabajadas: Breve relacion de materias trabajadas:
Los riesgos inherentes a las personas. El procedimiento de contratacion del
La cobertura publica que se dispensa seguro de accidentes.
mediante la Seguridad Social. Los principales parametros utilizados para
La proteccion privada que supone el la seleccion del riesgo y para la tarificacion
seguro de accidentes. de la prima de seguro.
Principales caracteristicas del producto.
Garantias.

Modulo 3. Operativa y vigencia
Carga lectiva: 1 hora y 30 minutos

Breve relacion de materias trabajadas:
El procedimiento de gestion de las
prestaciones.

La fiscalidad aplicable al cobro de las
prestaciones.
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Curso Sequro de salud

Objetivos. Conocer los riesgos a los que se les da proteccion mediante un seguro de salud, asi
COMO sus caracteristicas, operativa y garantias.

Carga lectiva. 6 horas.

Mdodulos (capitulos o scos). 3 gue se pueden cursar en blogue o de forma separada.

Modulo 1. Producto y garantias Modulo 2. Oferta y contratacion Modulo 3. Operativa y vigencia
Carga lectiva: 2 horas y 30 minutos Carga lectiva: 2 horas y 30 minutos Carga lectiva: 1 hora
- Breve relacion de materias trabajadas: Breve relacion de materias trabajadas: Breve relacion de materias trabajadas:

Los riesgos inherentes a las personas. El procedimiento de contratacion del El proceso de tramitacion de las
La cobertura publica que se dispensa seguro de salud. prestaciones vinculadas a los seguros de
mediante la Seguridad Social. El cuestionario de salud. asistencia sanitaria.
La proteccion privada que supone el Las singularidades de la tramitacion en lo
seguro de salud. seguros de reembolso de gastos.
Principales caracteristicas del producto.
Las diferentes modalidades de producto:

cuadro medico, reembolso y mixto.
Garantias.
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Curso Sequro de hogar

Objetivos. Conocer los riesgos a los que se les da proteccion mediante un seguro de hogar, asi
COMO sus caracteristicas, operativa y garantias.

Carga lectiva. 6 horas.

Mdodulos (capitulos o scos). 3 gue se pueden cursar en blogue o de forma separada.

Modulo 1. Producto y garantias
Carga lectiva: 2 horas

Modulo 2. Oferta y contratacion
Carga lectiva: 2 horas

Modulo 3. Operativa y vigencia
Carga lectiva: 2 horas

- Breve relacion de materias trabajadas: Breve relacion de materias trabajadas: Breve relacion de materias trabajadas:

Los riesgos inherentes a la vivienda.
El estado de situacion del seguro de

hogar en el mercado asegurador espanol.

Las principales garantias del producto,
entre otras, el incendio, los danos por
agua, los danos eléctricos, la
responsabilidad civil y la asistencia al
hogar.

El procedimiento de contratacion de un
seguro de hogar.

Las principales variables de seleccion y
tarificacion del riesgo.

La determinacion de capitales.

Otros aspectos relevantes en la
formalizacion de este producto.

El procedimiento de gestion de las
prestaciones.

Documentacion acreditativa.
Tasacion y valoracion de danos.
Infraseguro y regla proporcional.
Riesgos extraordinarios.
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Curso Sequro de autos

Objetivos. Conocer los riesgos a los que se les da proteccion mediante un seguro de autos, asi
COMO sus caracteristicas, operativa y garantias.

Carga lectiva. 6 horas.

Mdodulos (capitulos o scos). 3 gue se pueden cursar en blogue o de forma separada.

Modulo 1. Producto y garantias
Carga lectiva: 3 horas

Modulo 2. Oferta y contratacion
Carga lectiva: 1 hora y 30 minutos

Modulo 3. Operativa y vigencia
Carga lectiva: 1 hora y 30 minutos

- Breve relacion de materias trabajadas:

Breve relacion de materias trabajadas: Breve relacion de materias trabajadas:

La normativa referente al seguro
obligatorio.

La garantias mas habituales en este tipo
de seguro.

Las diferentes modalidades de
contratacion existentes.

La informacion precisa para la valoracion
del riesgo.

La consulta a la base sectorial TIREA-
SINCO donde obtendremos el historial
siniestral del conductor.

El sistema de aplicacion de bonificaciones.

El procedimiento de gestion de las
prestaciones.

La documentacion requerida para la
gestion, en particular la declaracion
amistosa de accidentes.

La existencia de una serie de convenios
sectoriales para la agilizacion de la
resolucion de los siniestros.
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Objetivos. Conocer los riesgos a los
qgue se les da proteccion mediante
un seguro de comunidades, asi
COMO sus caracteristicas, operativa y
garantias.

Carga lectiva. 6 horas.

Mdodulos (capitulos o scos). 4 que se
pueden cursar en blogue o de forma
separada.

library

Curso Sequro de comunidades

Modulo 1. Producto y garantias
Carga lectiva: 3 horas

Breve relacion de materias:
Principales riesgos en comunidades.

Concepto de seguro de comunidades.

Las principales garantias del seguro,
entre otros, el incendio, los danos por
agua, los danos electricos, los danos
estéticos, el robo, la responsabilidad
civil...

Modulo 3. Prestaciones
Carga lectiva: 1 hora

Breve relacion de materias:

El procedimiento de siniestros.

Los criterios de tasacion de danos
tanto en relacion al continente como
al contenido.

Modulo 4. Concurrencia de
seguros
Carga lectiva: 1 hora

Breve relacion de materias:

Modulo 2. Oferta y contratacion
Carga lectiva: 1 hora

Breve relacion de materias:

Los parametros de seleccion y
tarificacion del riesgo.

La determinacion de las sumas
aseguradas en relacion al continente
y al contenido.

El procedimiento de contratacion.

La concurrencia de seguros.
Las consecuencias del infraseguro.
La revalorizacion de capitales.
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Curso Seguro de comercios

Objetivos. Conocer los riesgos a los que se les da proteccion mediante un seguro de comercios,
asi como sus caracteristicas, operativa y garantias.

Carga lectiva. 6 horas.

Mdodulos (capitulos o scos). 3 gue se pueden cursar en blogue o de forma separada.

Modulo 3. Operativa y vigencia
Carga lectiva: 1 hora y 30 minutos

Modulo 1. Producto y garantias
Carga lectiva: 3 horas

Modulo 2. Oferta y contratacion
Carga lectiva: 1 hora y 30 minutos

- Breve relacion de materias trabajadas:
Tipos de comercios.
Definicion de seguro de comercios.

Breve relacion de materias trabajadas: Breve relacion de materias trabajadas:
La garantia de robo. El hurto y la Procedimiento de gestion de prestaciones.
expoliacion. La tasacion de los danos. Criterios.

Procedimiento de contratacion.
Continente y contenido.

La valoracion del riesgo. Parametros.
Garantia de incendio.

Garantias de danos por agua, danos
eléctricos y danos esteticos.

Las roturas, la averia de maquinaria, y los
ordenadores y equipos electronicos.

La asistencia al comercio.

La inhabitabilidad con motivo de un
siniestro.

Las pérdidas consecuenciales.

Los danos extensivos.

La ocurrencia del siniestro y su
comunicacion.

Aminoracion del siniestro. Consecuencias.
El infraseguro y la regla de equidad. La
revalorizacion automatica de capitales.

La responsabilidad civil y sus coberturas.
La defensa y reclamacion de danos.
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Curso Seguro de pymes

Objetivos. Conocer los riesgos a los que se les da proteccion mediante un seguro de pymes, asi
COMO sus caracteristicas, operativa y garantias.

Carga lectiva. 6 horas.

Mdodulos (capitulos o scos). 3 gue se pueden cursar en blogue o de forma separada.

Modulo 1. Producto y garantias Modulo 2. Oferta y contratacion Modulo 3. Operativa y vigencia
Carga lectiva: 2 horas Carga lectiva: 2 horas Carga lectiva: 2 horas
- Breve relacion de materias trabajadas: Breve relacion de materias trabajadas: Breve relacion de materias trabajadas:
Escenario general y seguro. La seleccion y la verificacion del riesgo La garantia de danos por agua.
Definicion de seguro de pymes. industrial. La garantia de danos electricos.
Procedimiento de contratacion. El informe de verificacion. La garantia de danos esteticos.
Continente y contenido. Medidas de seguridad contra incendio. La responsabilidad civil y sus ambitos de
La valoracion del riesgo. Parametros. Medidas de seguridad contra robo. cobertura.
La garantia de incendio. Las caracteristicas constructivas del La defensa y reclamacion de danos.
La garantia de robo. edificio. La averfa de maguinaria y los equipos
La inhabitabilidad y las perdidas La zona de almacenaje. Las existencias. electronicos.
consecuenciales. La verificacion en relacion con la Los danos extensivos.
responsabilidad civil y otras garantias.
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Curso Seguro de ciberriesgos

Objetivos. Conocer los riesgos a los que se les da proteccion mediante un seguro de
ciberriesgos, asi como sus caracteristicas y garantias.

Carga lectiva. 1 hora.

Mdodulos (capitulos o scos). 1 modulo.

Breve relacion de materias trabajadas:
;Que es el ciberriesgo?
JCuales son sus consecuencias? Ejemplos practicos de situaciones
en las gue se manifiesta.
El seguro de ciberriesgos.
Sus coberturas de danos propios.
Sus coberturas de danos a terceros.
Ambito de cobertura y exclusiones.
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Curso Segquro de decesos

Objetivos. Conocer los riesgos a los que se les da proteccion mediante un seguro de decesos, asi
COMO sus caracteristicas, operativa y garantias.

Carga lectiva. 6 horas.

Mdodulos (capitulos o scos). 2 gue se pueden cursar en blogue o de forma separada.

Modulo 1. Producto y garantias
Carga lectiva: 3 horas

Modulo 2. Contratacion y prestaciones
Carga lectiva: 3 horas

Breve relacion de materias trabajadas:
El objeto del seguro y su regulacion.
El seguro de decesos en Espana.

Breve relacion de materias trabajadas:
La garantia de gastos de sepelio.
La garantia de subsidio por hospitalizacion.

Las modalidades de contratacion y de prima.

La garantia de servicio funerario.
La garantia de accidentes.

La garantia de asistencia en viaje.
La garantia de asistencia familiar.
La garantia medico - asistencial.

La garantia de proteccion juridica.

La garantia de testamento on-line.

Los riesgos excluidos.

Las prestaciones de fallecimiento, accidentes, asistencia
y sepelio.

La duracion del contrato.
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Curso Seguro de RC

Objetivos. Conocer los riesgos a los que se les da proteccion mediante un seguro de
responsabilidad civil, asi como sus caracteristicas, operativa y garantias.

Carga lectiva. 6 horas.

Mdodulos (capitulos o scos). 3 gue se pueden cursar en blogue o de forma separada.

Modulo 1. Conceptos clave Modulo 2. Producto y garantias Modulo 3. Delimitacion y operativa
Carga lectiva: 2 horas Carga lectiva: 2 horas Carga lectiva: 2 horas
- Breve relacion de materias trabajadas: Breve relacion de materias trabajadas: Breve relacion de materias trabajadas:
Concepto y tipos de responsabilidad civil. Responsabilidad civil y seguro. La responsabilidad civil de explotacion.
Requisitos y objetivo. Modalidades de productos y riesgos. Seguros La responsabilidad civil patronal.
Eximentes de responsabilidad. obligatorios. La responsabilidad civil de productos.
Tipos de darno. La accion directa. La responsabilidad civil de trabajos
Formas de asignacion de la responsabilidad. El tercero gjecutados.
Elementos intervinientes. La responsabilidad civil profesional. La repeticion, la subrogacion y la
Medios de resolucion. La responsabilidad civil inmobiliaria vy la concurrencia de seguros.
locativa. Determinacion de la prima y reqgularizacion.
La responsabilidad civil familiar. Ambitos territorial y temporal.
Otras prestaciones: defensa y fianzas. Limites de cobertura.
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Curso Sequro de transportes

Objetivos. Conocer los riesgos a los que se les da proteccion mediante un seguro de transportes,
asi como sus caracteristicas, operativa y garantias.

Carga lectiva. 6 horas.

Mdodulos (capitulos o scos). 2 gue se pueden cursar en blogue o de forma separada.

Modulo 1. Conceptos clave Modulo 2. Contratacion y prestaciones
Carga lectiva: 3 horas Carga lectiva: 3 horas
Breve relacion de materias trabajadas: Breve relacion de materias trabajadas:

El contrato de transporte. Caracteristicas y elementos.
Tipos de transporte. Definicion y particularidades.

Los incoterms.

Seguro de transporte. Definicion y caracteristicas.
Condiciones espanolas: basicas y amplias.
Condiciones inglesas. ICC o Institute Cargo Clauses.
Tipos de paliza.
Oportunidades comerciales.

Riesgos no asegurables.
Valoracion del riesgo: Los riesgos objetivos, subjetivos
\ Otros factores.
Tarificacion y oferta.
Aceptacion de condiciones y emision.
Siniestros y prestaciones:
Comunicacion de ocurrencia y acreditacion.
La valoracion de los danos y el comisario de averias.
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Curso Todo Riesgo Construccion

Objetivos. Conocer los riesgos a los que se les da proteccion mediante un seguro todo riesgo
construccion, asi como sus caracteristicas, operativa y garantias.

Carga lectiva. 2 horas.

Mdodulos (capitulos o scos). 1 modulo.

Breve relacion de materias trabajadas:

El concepto de seguro todo riesgo construccion.

Los elementos personales y su duracion.

La garantia de danos basicos.

La garantia de mantenimiento amplio.

La variables clave para la valoracion y tarificacion del riesgo.
La suma asegurada.

La maqguinaria de construccion y el resto de equipos.
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Curso Decenal

Objetivos. Conocer los riesgos a los que se les da proteccion mediante un seguro decenal, asi
COMO sus caracteristicas, operativa y garantias.

Carga lectiva. 2 horas.

Mdodulos (capitulos o scos). 1 modulo.

Breve relacion de materias trabajadas:
Concepto, objeto, requisitos y regulacion. La LOE.
Los elementos personales del contrato.
La garantia basica: los danos estructurales.
La garantia voluntaria de errores de impermeabilizacion.
La garantia voluntaria de abandono de recurso.
La garantia voluntaria de revalorizacion automatica.
El control tecnico y los informes del OCT.
Los tipos de riesgo y las fases de la contratacion.
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Curso Averia de maquinaria

Objetivos. Conocer los riesgos a los que se les da proteccion mediante un seguro de averia de
maquinaria, asi como sus caracteristicas, operativa y garantias.

Carga lectiva. 2 horas.

Mdodulos (capitulos o scos). 1 modulo.

Breve relacion de materias trabajadas:

El concepto de seguro de averia de maquinaria.
Los riesgos cubiertos.

Las principales exclusiones.

La normativa de contratacion.

La suma asegurada.

Los equipos electronicos.
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Curso Sequro agrario

Objetivos. Conocer los riesgos a los que se les da proteccion mediante un seguro agrario, asi
COMO sus caracteristicas, operativa y garantias.

Carga lectiva. 6 horas.

Mdodulos (capitulos o scos). 3 gue se pueden cursar en blogue o de forma separada.

Modulo 1. Conceptos clave
Carga lectiva: 2 horas

Breve relacion de materias trabajadas:

Antecedentes.

Concepto de seguro agrario.

El sistemna espanol de seguros agrarios:
Principios y estructura del sistema.
Entidades y funciones.

Agroseguro: funciones y estructura.
Ventagjas del sistema espanal.

Modulo 2. Oferta y contratacion
Carga lectiva: 2 horas

Breve relacion de materias trabajadas:

Seguros agrarios combinados:
Concepto.
Tomador.
Prima y subvenciones.
Producciones agricolas y forestales.
Explotaciones ganaderas.

Modulo 3. Prestaciones
Carga lectiva: 2 horas

Breve relacion de materias trabajadas:
La gestion de prestaciones:
El procedimiento de gestion.
La comunicacion.
La tasacion.
La liguidacion.
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Curso Seguro de crédito

Objetivos. Conocer los riesgos a los que se les da proteccion mediante un seguro de credito, asi
COMO sus caracteristicas, operativa y garantias.

Carga lectiva. 2 horas y 30 minutos.

Mdodulos (capitulos o scos). 1 modulo.

Breve relacion de materias trabajadas:
Contextualizacion:
Las ventas a credito.

Concepto, normativa y mercado:
Definicion de seguro de credito.
Principales magnitudes.

Garantias y servicios:

La recuperacion del credito impagado.
Servicios adicionales.

Elementos formales y personales.

Exclusiones.

Modalidades.

Argumentos comerciales y tratamiento de objeciones.
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Curso Seguro de caucion

Objetivos. Conocer los riesgos a los

que se les da proteccion mediante Breve relacion de materias trabajadas:
un seguro de caucion, asi como sus ;Que es y para que sirve el seguro de caucion?

caracteristicas, operativa y garantias. ey Sieae 8 SEgue
artes intervinientes.

Obligaciones del tomador.

Carga lectiva. 2 horas. Suscripcion del seguro de caucion. El riesgo agravado.

Maodulos (Capitulos 0 scos). | Fa dgraqon del Contr’ato‘yla prima.
, ¢Que tipos de garantias incluye?
modulo. Suministros y/o servicios publicos o privados.

Obra publica o privada.

Garantias de tenencia publica o privada.

Garantias aduaneras.

Garantias para agencias de viajes.

Garantias para empresas de seguridad.

Garantias por impuestos especiales.

Garantia ante el fondo especial de garantia agraria.

Garantia por pagos a cuenta en compra de viviendas.
El siniestro. Gestion.
Seguro de credito vs Seguro de caucion.
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Curso Riesgos extraordinarios

Objetivos. Conocer los riesgos a los que se les da proteccion mediante 1a cobertura de riesgos
extraordinarios, asi Como sus caracteristicas, operativa y garantias.

Carga lectiva. 1 hora.

Mdodulos (capitulos o scos). 1 modulo.

Breve relacion de materias trabajadas:
Introduccion y concepto a los riesgos extraordinarios.
Definiciones.

El Consorcio de Compensacion de Seguros.
Riesgos situados en Espana.

Perdida de beneficios.

Clausula de cobertura.

Tarifa de recargo.

Riesgos cubiertos. Extension de la cobertura.
Danos excluidos.

Carencia y franqguicia.

Valoracion de los danos.
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Curso Reaseguro

Objetivos. Conocer la institucion del reaseguro, sus fundamentos y bases, asi como 1as
principales particularidades de los diferentes tipos de contratos existentes.

Carga lectiva. 6 horas.

Mdodulos (capitulos o scos). 2 gue se pueden cursar en blogue o de forma separada.

Modulo 1. Concepto y caracteristicas
Carga lectiva: 3 horas

Breve relacion de materias trabajadas:
Los medios para transferir el riesgo entre companias.
Concepto de reaseguro.
Ventajas.
Sujetos intervinientes en el contrato.
Tipos de contratos.
El reaseguro obligatorio:
Proporcional.
No proporcional.

Modulo 2. Tipos de contratos
Carga lectiva: 3 horas

Breve relacion de materias trabajadas:
El reaseguro facultativo:
Proporcional.
No proporcional.
La administracion del contrato de reaseguro.
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