V' www.workingformacion.com



OBJETIVOS

ro desempeia un papel fundamental en la economia
favorece el desarrollo econémico, y, a su vez, éste
esarrollo del seguro. El seguro es una clara
evolucion macroecondémica de un pais y con
udacion de primas se utiliza como indicador
es de éste curso el alumno obtendra todos
esarios para desarrollar su labor

lal de seguros.
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1. MODULO 1. COMERCI
UNIDAD DIDACTICA 1. LOS

1. Introduccién

2. El seguro

3. Los principios del Seguro

4. Comprar un Seguro

5. La proteccion del asegurado
6. Fraude y seguros

UNIDAD DIDACTICA 2. LOS MERCADOS Y
MEDIADORES DE SEGUROS

1. Introduccion al Mercado de Seguros

2. Entorno del Mercado de Seguros

3. Caracteristicas de las Entidades de Seguros
4. Regulacion y Supervision por parte del Estado
5. El Reaseguro

6. Organismos del Mercado Espafol de Seguros
7. Los mediadores de Seguros

UNIDAD DIDACTICA 3. TIPOS DE SEGUROS
1. Seguros Personales

2. Seguros de Darfios o Patrimoniales

3. Seguros de Prestacion de Servicios

UNIDAD DIDACTICA 4. LOS CONTRATOS DE SEGUROS

1. Introduccioén
2. Situaciones Asegurables



3. Participantes en un Contrato de Seguro
4. Cuando contratar un seguro

5. Aprendamos a contratar un seguro

6. La tramitacion de un siniestro

UNIDAD DIDACTICA 5. EL VENDEDOR. PSICOLOGIA
APLICADA

. El vendedor

. Tipos de vendedores

. Caracteristicas del buen vendedor

. Como tener éxito en las ventas

. Actividades del vendedor

. Nociones de psicologia aplicada a la venta

. Consejos practicos para mejorar la comunicacion
. Actitud y comunicacion no verbal
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UNIDAD DIDACTICA 6. MOTIVACIONES
PROFESIONALES

1. La motivacion

2. Técnicas de motivacion
3. Satisfaccion en el trabajo
4. Remuneracién comercial

UNIDAD DIDACTICA 7. HABILIDADES SOCIALES Y
PROTOCOLO COMERCIAL

1. ¢ Qué son las habilidades sociales?
2. Escucha activa
3. Lenguaje corporal

UNIDAD DIDACTICA 8. EVALUACION DE Si MISMO.
TECNICAS DE LA PERSONALIDAD

1. Inteligencias mdltiples
2. Técnicas de afirmacion de la personalidad; la autoestima



3. Técnicas de afirmacion de la personalidad; el autorrespeto
4. Tecnicas de afirmacion de la personalidad; la asertividad

UNIDAD DIDACTICA’Q. INTELIGENCIA EMOCIONAL
APLICADA A LAS TECNICAS DE VENTA

. Introduccion

. Cociente Intelectual e Inteligencia Emocional

. El lenguaje emocional

. Facilidades de la Inteligencia Emocional

. Aplicacion de la Inteligencia Emocional a la vida y éxito
laboral

. Establecer objetivos adecuados

. Ventajas del uso de la Inteligencia Emocional en la
empresa
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UNIDAD DIDACTICA 10. LA VENTA' Y SU DESARROLLO.
INFORMACION E INVESTIGACION SOBRE EL CLIENTE

1. Metodologia que debe sequir el vendedor
2. Ejemplo de una preparacion en la informacion e
investigacion

UNIDAD DIDACTICA 11. LA VENTA Y SU DESARROLLO.
EL CONTACTO

1. Presentacion

2. COmo captar la atencion
3. Argumentacion

4. Contra objeciones

5. Demostracion

6. Negociacion

UNIDAD DIDACTICA 12. LA NEGOCIACION

1. Concepto de negociacion
2. Bases fundamentales de los procesos de negociacion



3. Tipos de negociacione

4. Las conductas de los buenos negociadores
5. Fases de la negociacion

6. Estrategias de negociacion

7. Tacticas de negociacion

8. Cuestiones practicas de negociacion

UNIDAD DIDACTICA 13. EL CIERRE DE LA VENTA. LA
POSTVENTA

1. Estrategias para cerrar la venta

2. Tipos de clientes; como tratarlos

3. Técnicas y tipos de cierre

4. Como ofrecer un excelente servicio postventa




METODOLOGIA
Online. Se entrega el material a e nuestra plataforma
virtual homologada. Contara con ac€eso a la misma las 24

horas al dia los 365 dias a la semana.

http://cursosonline.workingformacion.com

DURACION
300 horas
IMPARTIDO POR

Tutor experto en la materia. Contara con apoyo a través de
nuestra plataforma en todo momento.

Al finalizar el curso se hara entrega de un
DIPLOMA HOMOLOGADO



http://cursosonline.workingformacion.com/
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