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Duracioén: 90 horas
Precio: consultar euros.

Modalidad: e-learning

Metodologia:

El Curso sera desarrollado con una metodologia a Distancia/on line. El sistema de ensefianza a distancia esta
organizado de tal forma que el alumno pueda compatibilizar el estudio con sus ocupaciones laborales o
profesionales, también se realiza en esta modalidad para permitir el acceso al curso a aquellos alumnos que
viven en zonas rurales lejos de los lugares habituales donde suelen realizarse los cursos y que tienen interés en
continuar formandose. En este sistema de ensefianza el alumno tiene que seguir un aprendizaje sistematico y un
ritmo de estudio, adaptado a sus circunstancias personales de tiempo

El alumno dispondrd de un extenso material sobre los aspectos tedricos del Curso que debera estudiar para la
realizacion de pruebas objetivas tipo test. Para el aprobado se exigird un minimo de 75% del total de las
respuestas acertadas.

El Alumno tendra siempre que quiera a su disposicion la atencion de los profesionales tutores del curso. Asi
como consultas telefénicas y a través de la plataforma de teleformacion si el curso es on line. Entre el material
entregado en este curso se adjunta un documento llamado Guia del Alumno donde aparece un horario de
tutorias telefonicas y una direccion de e-mail donde podra enviar sus consultas, dudas y ejercicios El alumno
cuenta con un periodo maximo de tiempo para la finalizacion del curso, que dependera del tipo de curso elegido
y de las horas del mismo.
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Profesorado:

Nuestro Centro fundado en 1996 dispone de 1000 m2 dedicados a formacion y de 7 campus virtuales.

Tenemos una extensa plantilla de profesores especializados en las diferentes areas formativas con amplia
experiencia docentes: Médicos, Diplomados/as en enfermeria, Licenciados/as en psicologia, Licencidos/as en
odontologia, Licenciados/as en Veterinaria, Especialistas en Administracion de empresas, Economistas,
Ingenieros en informatica, Educadodores/as sociales etc...

El alumno podra contactar con los profesores y formular todo tipo de dudas y consultas de las siguientes formas:

-Por el aula virtual, si su curso es on line
-Por e-mail
-Por teléfono

Medios y materiales docentes

-Temario desarrollado.
-Pruebas objetivas de autoevaluacion y evaluacion.

-Consultas y Tutorias personalizadas a través de teléfono, correo, fax, Internet y de la Plataforma propia de
Teleformacion de la que dispone el Centro.
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Titulacioén:

Una vez finalizado el curso, el alumno recibird por correo o mensajeria la titulacion que acredita el haber
superado con éxito todas las pruebas de conocimientos propuestas en el mismo.

Programa del curso:

1. El contrato de seguro

1.1. Concepto y caracteristicas.

1.2. Formas de proteccion. Transferencia del riesgo: el seguro.

1.3. Ley de Contrato de Seguro. Disposiciones generales.

1.4.Derechos y deberes de las partes.

1.5. Elementos que conforman el contrato de seguro:

1.5.1. Personales (Asegurador, tomador, asegurado, beneficiario)

1.5.2. Formales (poliza) (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.

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

1.5.4. Materiales (Objeto del seguro, interés asegurado y principio indemnizatorio).

1.6. Férmulas de aseguramiento:

1.6.1. Valor real o de reposicion, de uso, de nuevo y estimado.

1.6.2. Total, parcial, a primer riesgo.

1.6.3. Infraseguro, sobreseguro, seguro pleno.

1.6.4. Regla proporcional

1.6.5. Regla de equidad

1.6.6. Franquicia: dineraria, porcentual, temporal, plazos de carencia.

1.7. Clases de pdlizas:
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1.7.1. Individuales y colectivas.

1.7.2 Simples y Combinadas.

1.7.3 Nominativas, a la orden, al portador.

1.7.4. Ordinarias, abiertas, flotantes.

1.8. Ramos y modalidades de seguro:

1.8.1. El seguro sobre las personas (Vida-ahorro, riesgo y mixto-, accidentes, enfermedad, asistencia sanitaria,
decesos.

1.8.2. Seguro contra dafios materiales (Incendio, robo, cristales, transportes de mercancias, agrarios combinados,
cascos (vehiculos terrestres, ferroviarios, aéreos, maritimos, lacustres y fluviales).

1.8.3. Seguros contra el patrimonio (Responsabilidad civil, crédito, caucion, pérdidas pecuniarias diversas, defensa
juridica, asistencia.

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

1.8.5. Seguro de riesgos extraordinarios.

1.8.6. Seguros obligatorios y voluntarios.

2. Distribucion de riesgos

2.1. El coaseguro. Concepto:

2.1.1. Elementos: Abridora, coaseguradora.

2.1.2. Clases de coaseguro: directo, interno e impuesto.

2.2. El reaseguro. Concepto:

2.2.1. Personalidad juridica del reasegurador.

2.2.2. Sujetos del reaseguro: cedente, aceptante, retrocedente, retrocesionaria.

2.2.3. Clases de reaseguro: obligatorio, facultativo, mixto, legal, contractual, proporcional, no proporcional.
2.2.4. Elementos formales del reaseguro: contrato, tratado, bouquet, cuadro.

2.2.5. Clausulas mas frecuentes de un contrato de reaseguro.

2.2.6. Aspectos econdmicos del reaseguro: responsabilidad, capacidad, pleno, pagos, depdsitos, otros.

3. Los planes y fondos de pensiones

3.1. Concepto y funcionamiento:

3.1.1. Elementos personales: promotores, participes, beneficiarios.

3.2. Clases de planes de pensiones:

3.2.1. Segun las relaciones entre los sujetos contribuyentes: sistema asociado, de empleo, individual.

3.2.2. En funcién de las obligaciones estipuladas: de prestacion definida, de aportacion definida, planes mixtos.
3.3. Prestaciones:

3.3.1. Jubilacién del participe

3.3.2. Invalidez laboral del participe

3.3.3. Muerte del participe o del beneficiario.

3.4. Tipos de prestaciones:

3.4.1. Capital Gnico: prestacion, aportacion o mixto.

3.4.2. Renta temporal o vitalicia: prestacion, aportacion o mixto.

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

4. Procedimientos basicos de interpretacion de propuestas de seguro y reaseguro de diferentes contratos.
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4.1. Las propuestas y solicitudes de seguros:

4.1.1. Datos necesarios para elaborar las propuestas en cada tipo de seguro (datos basicos, peritajes,
reconocimiento médico, certificados, otros).

4.1.2. Naturaleza del riesgo y designacion de objetos o personas.

4.1.3. Elementos personales y capacidad de contratar.

4.1.4. Condiciones generales y especificas de contratacion.

4.1.5. Fuerza vinculante para asegurado y asegurador.

4.1.6. Validez temporal, y correcta declaracion del riesgo.

4.1.7. Sumas aseguradas y alcance de las coberturas.

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

4.3. Cumplimentacion de propuestas de riesgos materiales: incendio, robo, transportes, multirriesgos, ingenieria,
vehiculos, agrarios.

4.4. Cumplimentacion de propuestas de riesgos patrimoniales: crédito y caucién, responsabilidad civil.

4.5. Técnicas de comunicacion: resolucion de dudas planteadas.

4.5.1. Escucha fisica activa, empatia y asertividad

5. Los clientes de seguros.

5.1. El cliente de seguros. Caracteristicas.

5.2. Necesidades y motivaciones de compra. Habitos y comportamientos:

5.2.1. El andlisis de necesidades

5.2.2. Técnicas para detectar las necesidades de aseguramiento.

5.2.3. Criterios de segmentacion: caracteristicas personales, socioeconémicas, volumen de primas contratadas,
propension a la compra, riesgos, coberturas.

5.2.4. Variables de decision en la contratacion de seguros y reaseguros.

5.2.5. La proteccion de datos. La importancia de su cumplimiento.

5.3. El servicio de asistencia al cliente:

5.3.1. El servicio integral: acercamiento, emision de la péliza, pago de primas, siniestros (asistencia al cliente,
liquidacion).

5.3.2. Técnicas para medir el grado de satisfaccién de los clientes.

5.4. La fidelizacién del cliente:

5.4.1. Técnicas de fidelizacién (elementos racionales y emocionales).

5.4.2. Acciones de seguimiento: ratios de eficacia, nivel de aseguramiento, actualizacién de coberturas, nuevas
necesidades personales y profesionales.

5.5. Aplicaciones informéticas de gestion de las relaciones con el cliente.

5.6. Estrategias de desarrollo de cartera y nueva produccion de la actividad de mediacion de seguros y reaseguros.
5.7. El asesor de seguros:

5.7.1. Tipos de asesores.

5.7.2. Aptitudes: conocimiento del producto, la empresa, la competencia, las técnicas de venta, al cliente, otros.
5.7.3. Habilidades: sociales, fisicas, intelectuales, morales, psicoldgicas.

5.7.4. El lenguaje: escrito, gestual, oral, teleméatico y telefénico.

5.7.5. Técnicas para mejorar la atencion personal al cliente.

5.8. El proceso de negociacion:

Icaformacion.com || TIf: 986 266 380

C/ Portela 12 int ( Calvario ) Vigo C.P. pagina 6/8 © icaformacién2026
36205




Asesoramiento de productos y servicios de seguros y

reaseguros (MF1796_3)

5.8.1. Fases fundamentales: Inicio (preparacion) desarrollo (discusion, oferta, contraoferta, acuerdo, desacuerdo),
conclusién, informacion complementaria, aclaraciones, objeciones (su tratamiento), cierre, despedida y seguimiento.
5.8.2. El perfil del buen negociador.

5.8.3. Estilos de negociacion.

5.8.4. Técnicas que favorecen el didlogo: impresiones, preguntas abiertas, peticiones de parecer, especificaciones,
preguntas directas, otros.

5.8.5. Técnicas obstructoras del didlogo: reproches, preguntas cerradas, érdenes, generalizaciones, mensajes
defensivos, otros.

5.9. Aplicacién de las herramientas de gestion de relacion con clientes.

6. Procedimientos de célculo financiero aplicables a seguros y fiscalidad en los Seguros Privados.

6.1. Concepto de interés nominal, interés efectivo o tasa anual equivalente (TAE):

6.1.1. Forma de calcular el interés nominal y el efectivo.

6.1.2. Concepto de interés simple y compuesto. Capitalizacion.

6.1.3. Forma de calcular el interés simple y compuesto.

6.2. Concepto de renta. Tipos: constantes, variables, fraccionadas:

6.2.1. Forma de célculo de rentas.

6.3. Tarificacion manual de diferentes tipos de seguros.

6.3.1. Ajustes: prima neta, cuotas, descuentos, bonificaciones, recargos, impuestos.

6.4. Tarificacion informatica de diferentes tipos de seguros.

6.5. Tarificacién en el seguro del automovil.

6.6. Formas de pago de la propuesta de seguro: efectivo, domiciliaciéon bancaria, y otros.

6.7. Fiscalidad de los Seguros Privados:

6.7.1. Evolucion historica de la fiscalidad de los seguros. (Caracteristicas generales de los impuestos en el derecho
fiscal espafiol, exencion del IVA, IRPF, Impuesto sobre el Patrimonio, Impuesto sobre Sucesiones y Donaciones,
Retenciones, desgravaciones y exenciones.

6.7.2. Fiscalidad de los seguros de vida: Ahorro-jubilacion; ahorro-inversion y ahorro-ventas. (Segun la prestacion
contratada: fallecimiento, invalidez, supervivencia, segun el elemento personal al que afecta: tomador, asegurado,
beneficiario, segun el tipo de prestacion: en forma de capital, en forma de renta, deduccion de primas pagadas,
seguros con reembolso de primas, rescates, reducciones, rehabilitaciones, anticipos, plazos de liquidaciéon y abono
de intereses).

6.7.3. Fiscalidad de los seguros de empresa: gastos deducibles, primas.

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

6.7.5. Fiscalidad de los Planes de prevision de los asegurados: primas y prestaciones.

6.7.6. El sistema de prevision social publico y el sistema de prevision social complementario.

7. ldentificacion y gerencia de riesgos. Pdlizas tipo o seguro a medida.

7.1. El riesgo. Concepto:

7.1.1. Elementos: posibilidad, probabilidad, nivel de riesgo.

7.1.2. Clases y caracteristicas. Segun el objeto, naturaleza, intensidad, regularidad estadistica, proximidad a otros
riesgos, su comportamiento en el tiempo.

7.1.3. Riesgos asegurables. Riesgos excluidos. Riesgos extraordinarios.

7.1.4. Conductas del individuo frente al riesgo. Los riesgos en la empresa. Tipos. Factores externos e internos.

Icaformacion.com || TIf: 986 266 380

C/ Portela 12 int ( Calvario ) Vigo C.P. pagina 7/8 © icaformacién2026
36205




Asesoramiento de productos y servicios de seguros y

reaseguros (MF1796_3)

7.2. Tratamiento del riesgo: identificacidén-clasificacion, andlisis-seleccion, evaluacion-vigilancia.

7.3. Metodologia y sistemas. Desglose de tareas, diagramas, técnicas cualitativas, cuantitativas, arboles de decision,
simulacién, modelizacion, otros, Mapa, lista y plan de riesgos.

7.4. La transferencia de riesgos. El outsourcing.

7.5. Identificacion, analisis y evaluacion de riesgos especiales.

7.6. Elaboracién de productos especificos por agrupacion y adaptacion de contratos de seguros existentes.

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

7.8. Valoracion de la exclusividad de la propuesta de seguro para clientes.

8. Normativa legal de prevencién de riesgos laborales.

8.1. Riesgos relacionados con la carga fisica: el entorno de trabajo, mobiliario mesa y silla de trabajo), pantallas de
visualizacion, equipos (teclado, ratén) y programas informaticos.

8.2. Riesgos relacionados con las condiciones ambientales: espacio, iluminacion, climatizacion, ruido, emisiones.
8.3. Riesgos relacionados con aspectos psicosociales: repetitividad, sobrecarga, subcarga, presion de tiempos,
aislamiento.

8.4. Caracteristicas de un equipamiento adecuado.
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