FI1CECAS

Escuela de negocios de seguros

Pildora formativa

Vida-riesgo: herramienta de venta consultiva y fidelizacion

OBIJETIVOS

El objetivo del curso es contribuir a la transformacién del mediador en un consultor de riesgos
personales. Un consultor que sea capaz de cuantificar el impacto econdmico de tales riesgos y, a través
de una clara segmentacién de situaciones ligadas al ambito personal, sucesorio y/o empresarial de sus
potenciales clientes, le permita disponer de un ‘radar de clientes en vida’ activo en cualquier tipo de
relacion con ellos, sea en el ramo que sea. Los conocimientos trabajados en el curso, con un
importante foco en aspectos de Seguridad Social, fiscalidad y herencias, permitiran al mediador
adecuar su aproximacion comercial a cada cliente y personalizar su argumentacién con cada uno de
ellos, evitando de esta forma abordar la venta de vida como ‘una venta de café para todos’. El curso
trabajard, para ello, una metodologia que, sobre la base de la idea-fuerza de que los seguros de vida
se argumentan por capitales y se cierran por prima, facilita 5 pasos para determinar el ‘capital de
tranquilidad’ y la ‘prima de cierre’ en cada cliente, teniendo en cuenta en ambos casos tanto sus
necesidades, como sus deseos y sus posibilidades reales.

INFORMACION GENERAL
e Metodologia: 3 sesiones en formato webinar (4,5 horas)
e Evaluacion: Examen final tipo test
e Formador: Oscar de la Mata

FECHAS Y HORARIO PRECIO
e Dias: 28,29 y 30 de septiembre de 2026 e Colegiado: 199 €

e Horario: 09:30 a 11:00 (hora peninsular) « No colegiado: 299 €

PROGRAMA

Sesion 1: Renovando 'la mirada'

1. Introduccion: épor qué no es facil vender vida-riesgo?

2. Marco conceptual: vender tiempo y dinero

3. Psicologia de las decisiones econémicas

4. Vida-riesgo como herramienta de planificacién econémica

Sesion 2: Huyendo del 'café para todos’

1. Segmentacion: El radar de los clientes de vida-riesgo

2. Segmento personal/familiar (mantenimiento del nivel de vida)

3. Segmento sucesorio/hereditario (transmision de legado)

4. Segmento empresarial (continuidad del negocio)

5. Fundamentos derivados del marco normativo (Seguridad Social, fiscalidad y herencias)

Sesion 3: 'Aterrizando’ el valor

1. Los 5 pasos para argumentar por capitales y cerrar por primas

2. Incorporacion de los 5 pasos en las fases de la venta

3. Determinacion del Capital de Tranquilidad/Proteccion

4. Fijacién de la Prima de Cierre

5. Tips de comunicacion persuasiva ética para convertirse en ‘arquitectos de las decisiones del cliente’
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CALENDARIO FORMACION

Septiembre 2026

Lunes Martes Miércoles Jueves Viernes Sdbado  Domingo
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09:30 a 11:00 09:30 a 11:00 09:30 a 11:00
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