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OBJETIVOS

Obtener una vision completa de la gestion comercial dentro de una aseguradora.

Ampliar la red de contactos de profesionales dentro del sector asegurador.

Mejorar las habilidades comerciales y ganar confianza en el proceso de venta,
entendiéndolo mejor.

Analizar el proceso mental del cliente a la hora de decidir qué productos quiere
adquirir.

DIRIGIDO A

Mandos intermedios aseguradores con equipo a su mando.
Responsables Comerciales de aseguradoras.
Directores comerciales de corredurias y agencias con vocacion de crecimiento.

Perfiles técnicos aseguradores que quieran tener una vision transversal de la
funciéon comercial aseguradora.

Empleados de aseguradoras que quieran dar un salto profesional y avanzar en
su carrera, adquiriendo un perfil mas comercial.

Formacion valida para
acreditar la formaciéon
continua obligatoria para

M ETO Do LOG iA distribuidores de seguros.

Sesiones disefadas con un enfoque practico y participativo. Cada jornada combinara
exposiciones teodricas con dinamicas de grupo, resolucion de casos y simulaciones
orientadas al desarrollo de habilidades reales en contextos comerciales. Se podran
proponer tareas previas a cada sesion, que serviran como base para las actividades
del dia, fomentando un mayor aprendizaje y una aplicacién inmediata de los conceptos
tratados.

Duracion: 40 horas. 10 moédulos de 4 horas, divididos en dos sesiones.

Plazas limitadas para ofrecer una formacion personalizada y de alto impacto.

Horario:

* Primera sesion: De 17:00 h. a 19:00 h.

+ Segunda sesion: De 19:15 h. a 21:15 h.

* Horario especial 13 de marzo: De 16:00 h. a 19:00 h.
Modalidad: Presencial y/o webinar a elegir en la inscripcion.

Sesion final: presentacion del proyecto final de cada alumno.
Del 8 al 10 de abril. Se confirmara la fecha al inicio del curso.
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‘ RESUMEN DEL PROGRAMA

¢ Por Qué Vendemos? Descubriendo el Motor
de la Actividad Comercial.

Pablo Lozano.

Eficiencia Operativa en la Venta de Seguros.

Luis Ullivarri.

Métricas para un seguimiento eficiente y
alineado de las ventas: Estrategia Financiera
y KPIs para Equipos Comerciales.

Juan José Velasco.

Estrategias de Desarrollo de Clientes y Venta
Institucional.

Pablo Martinez.

IA 'y Tecnologia Comercial: Co6mo Vender
Mejor en la Era Digital.

David Gonzalez.

Nuevos Modelos de Negocios.
Miguel Cruz.
Sesion de orientacion para el proyecto final.

Pablo Lozano.

Gestion Estratégica de Canales de
Distribucion y Redes Comerciales.

José Rosa.

Conectar, Personalizar, Retener: Claves

Comerciales para la fidelizacion del Cliente.

Sergio de Andrés.

Negociacion y Cierre de Ventas: Enfoque
Consultivo y Persuasivo.

Pablo Sampedro.

La Direccion Comercial en el Negocio
Asegurador: Liderar Equipos y Generar
Resultados.

Javier Campos.
Behavioral Economics Aplicada a la Venta

de Seguros: Decisiones, Emociones y
Persuasion Comercial.

Carlos Lorenzo.

Marketing Digital: Cambiando las Reglas
del Juego.

Miguel Cruz.

Presentacioén caso practico.




‘ SESIONES

Médulo 1. ;Por Qué Vendemos? Descubriendo el Motor de la
Actividad Comercial.

Ponente: Pablo Lozano
Fecha: 12 de febrero de 2026

Objetivo: Reflexionar sobre el propdsito real de la venta en el sector asegurador,

desmitificando creencias comunes y fortaleciendo la identidad profesional del asesor comercial.

Ademas, establecer las bases filoséficas, metodoldgicas y personales que guiaran el desarrollo
del curso.

Primera sesion: ;Por qué vendemos?
Contenido:

* Necesidad vs Venta.
* Andlisis del cliente.
+ ¢ Como asesorar? Mitos de la venta.

Dinamica. Presentacion y venta de uno mismo.

Segunda sesion: ;Qué esperar de este curso?

Actividad:

* Filosofia y metas a alcanzar.
* Imagen personal.
* Introduccion al storytelling y arte de contar historias en ventas.

Médulo 2. Estrategias de Desarrollo de Clientes y Venta
Institucional.

Ponente: Pablo Martinez
Fecha: 13 de febrero de 2026

Objetivo: Comprender y aplicar enfoques diferenciados para la gestion de clientes
institucionales y retail, desarrollando habilidades estratégicas para identificar necesidades
especificas, disenar propuestas de valor personalizadas y establecer relaciones comerciales
solidas y sostenibles a largo plazo.

Primera sesion: Diferenciacion de clientes institucionales y retail.
Contenido:

» |dentificacion de necesidades.
* Creacion de propuestas de valor personalizadas.
» Técnicas de solucion de problemas dependiendo del cliente.

Actividad: Identificar las necesidades de un cliente institucional.

Segunda sesién: Role — play para la Construcciéon de Relaciones Comerciales Duraderas.



Modulo 3. Gestion Estratégica de Canales de Distribuciéon y
Redes Comerciales.

Ponente: José Rosa
Fecha: 19 de febrero de 2026

Objetivo: Desarrollar las competencias necesarias para gestionar, expandir y fidelizar redes
comerciales en el sector asegurador, adaptandose a los nuevos modelos de distribucion, tanto
en corredores como agentes asi como otros posibles canales de distribucion.

Primera sesion: Evolucion de los Canales Comerciales: Tradicionales vs.
Nuevos canales.

Contenido:

+ Canales tradicionales (agentes, corredores).
* Nuevos canales digitales y modelos de omnicanalidad.
+ Estrategias, diferenciacion, planeacion de objetivos, comunicacion.

Dinamica grupal: caso practico para desarrollar y evolucionar una red de distribucion.

Segunda sesion: Gestion estratégica de redes.

Contenido:

« Disenar e implementar planes estratégicos de red.
» Liderar procesos de transformacion cultural.
+ Como tomar decisiones basadas en datos y tendencias del mercado, diferenciacion.

Maédulo 4. Negociacion y Cierre de Ventas: Enfoque Consultivo
y Persuasivo.

Ponente: Pablo Sampedro
Fecha: 20 de febrero de 2026

Objetivo: Desarrollar habilidades avanzadas de negociacion orientadas al entorno asegurador,
capacitando a los participantes para superar objeciones, cerrar acuerdos de forma efectiva y
aplicar estrategias en escenarios reales mediante practicas simuladas y analisis de casos.

Primera sesion: Negociacion avanzada en Seguros: Técnicas y Cierres que marcan la
diferencia.

Contenido:

» CoOmo superar objeciones.
» Estrategias de cierre efectivas.
* Ejemplos practicos del sector asegurador.

Actividad: Taller practico. Negociar precios y coberturas.

Segunda sesion: Role-Play. Simulacion y Analisis en Negociacion.

Actividad: Simulacion de escenarios reales, analizando la objeciones y puesta en practica de
habilidades negociadoras.



Maédulo 5. Marketing Digital: Cambiando las Reglas del Juego.

Ponente: Miguel Cruz
Fecha: 26 de febrero de 2026

Objetivo: Dar a los participantes las herramientas y conocimientos necesarios para crear

e implementar estrategias de marketing digital que les ayuden a promocionar servicios
aseguradores, mejorar sus campanas online y atraer nuevos clientes, poniendo especial foco
en la generacién de leads y la conversion.

Primera sesion: Marketing digital aplicado a compaiiias de seguros.
Contenido:

« Estrategias digitales en el sector asegurador.

« Campanfias online y generaciéon de leads.

* Optimizacién de la conversion.

Segunda sesion: Dinamica grupal: Diseiio de una estrategia digital para la atraccion de
Nuevos publicos.

Moédulo 6. Conectar, Personalizar, Retener: Claves Comerciales
para la fidelizacion del Cliente.

Ponente: Sergio de Andrés

Fecha: 27 de febrero de 2026

Objetivo: Capacitar a los participantes en el disefio y ejecucion de estrategias eficaces de
fidelizacion, integrando herramientas tecnolégicas como el CRM y enfoques de personalizacion,
con el fin de mejorar la retencion y la satisfaccion de los clientes.

Primera sesion: Fidelizacion y retencion de clientes: de la satisfaccion a la lealtad.

Contenido:

Estrategias de fidelizacién a largo plazo.
Brainstorming: disefio de un programa de lealtad para clientes.
Apoyo de la tecnologia en la personalizacion del servicio.

Retencion de clientes.

Segunda sesion: Caso practico: Definicion de la estrategia de retencion de clientes en
una aseguradora.



Moédulo 7. 1Ay Tecnologia Comercial: Como Vender Mejor en la

Era Digital.

Ponente: David Gonzalez
Fecha: 5 de marzo de 2026

Objetivo: Explorar el impacto de la inteligencia artificial (I1A) y las nuevas tecnologias en el
proceso comercial asegurador, con foco en la personalizacion de la relacion con el cliente, la
automatizacion de procesos y la optimizacidn de resultados mediante herramientas predictivas
y estrategias de venta cruzada.

Primera sesion: Teoria y Aplicacion de la Inteligencia Artificial en Ventas y Seguros.

Contenido:

* Nuevo paradigma comercial:
¢ Por qué la IA esta transformando la venta de seguros?
Cambios en el comportamiento del cliente digital.

» Personalizacion inteligente: adaptacion de productos y mensajes a cada cliente.

+ Automatizacion del ciclo comercial:
Tareas repetitivas: scoring de leads, seguimiento, emails.

Chatbots y asistentes virtuales en la captacion y atencion al cliente.

« Tendencias tecnoldgicas en el sector:

Insurtechs y tendencias.
Integracion de IA con CRM y herramientas de marketing automation.
Uso de datos no estructurados en la prediccion de comportamiento.

Segunda sesion: Dinamica grupal. Aplicar la IA a la Venta. Simulacién para la mejora de
la conversion comercial en una aseguradora.

Maédulo 8. Eficiencia Operativa en la Venta de Seguros.

Ponente: Luis Ullivarri
Fecha: 6 de marzo de 2026

Objetivo: Implementar herramientas de eficiencia operativa, para transformar la gestiéon
comercial en un proceso sistematico, medible y alineado con la estrategia empresarial,
impulsando una fuerza de ventas mas productiva y enfocada.

Primera sesion: Lean aplicado a la funcion de ventas.

Contenido:
« ¢ Por qué aplicar Lean a ventas?

* Ventas como proceso repetible.

+ Identificacion de actividades clave: estabilizar, normalizar, visualizar y mejorar.
» Trabajo estandar y gestion visual.

* Mapa de Flujo de Valor aplicado al equipo comercial.

Taller practico: Construccion del Mapa de Flujo de Valor como herramienta estratégica para la
eficiencia comercial.

Segunda sesion: OKRs y KPIs para alinear estrategia y ejecucion.

Contenido:
» Desconexion entre empleados y estrategia.

* OKRs: enfoque individual para objetivos estratégicos.
+ KPIs: seguimiento del desempefio operativo.

« Como integrarlos en equipos comerciales.

Dinamica en grupos: definicion de OKRs y KPIs para un objetivo real.



Médulo 9. Métricas para un seguimiento eficiente y alineado
de las ventas: Estrategia Financiera y KPls para Equipos
Comerciales.

Ponente: Juan José Velasco

Fecha: 12 de marzo de 2026

Objetivo: Ayudar a los participantes a entender y usar las métricas clave de ventas para tomar
mejores decisiones, identificar qué esta funcionando (y qué no) en sus equipos comerciales, y
aplicar estrategias concretas que mejoren los resultados y les acerquen a sus objetivos.

Primera sesion: Medicion de objetivos y plan de accién para alcanzar la estrategia
definida.

Contenido:

* Principales KPIs en ventas y su interpretacion.

» Medicion de objetivos y plan de accion para alcanzar la estrategia definida.
+ Estrategias para alcanzar y medir objetivos.

Segunda sesion: Dinamica grupal: Estrategias para Alcanzar Objetivos Comerciales,
analisis de un equipo de bajo rendimiento.

Modulo 10.

Primera sesion: La Direcciéon Comercial en el Negocio Asegurador: Liderar Equipos y
Generar Resultados

Ponente: Javier Campos
Fecha: 19 de marzo de 2026

Objetivo: El rol y las competencias clave de un director de ventas en el sector asegurador, con
foco en la planificacion estratégica y la gestion de equipos.
Contenido:

* Elroly las competencias del Director de Ventas.
+ Gestion de personas y motivacién de equipos.

Segunda sesion: Behavioral Economics Aplicada a la Venta de Seguros: Decisiones,
Emociones y Persuasion Comercial.

Ponente: Carlos Lorenzo
Fecha: 19 de marzo de 2026

Objetivo: Comprender los principales principios de la economia del comportamiento y cémo
aplicarlos estratégicamente en el proceso comercial asegurador, para influir de forma efectiva
en la toma de decisiones de los clientes, aumentar la conversion y fortalecer la confianza.

Contenido:

* Introduccion a la Economia del Comportamiento en Ventas.
« Principales Sesgos y Heuristicas en el Comportamiento del Cliente.
* Aplicaciones practicas para asesores comerciales.



Proyecto Final

Webinar de orientacion previa a la preparacion del proyecto final: 13 marzo de 18:00 a 19:00 h.

La fecha para la presentacion del proyecto final se comunicara al inicio del curso, con
suficiente antelacion para que el alumno pueda organizarse.

Los alumnos disefian una estrategia comercial integral que incluya:

1. Analisis de mercado y segmentacion.

2. Propuesta de valor personalizada.

3. Estrategias de venta, fidelizacion y uso de tecnologia.
4. Definicién de KPIs y plan de seguimiento.

Presentacion: Cada alumno dispone de 10 minutos para exponer su proyecto ante un jurado,
seguido de 5 minutos de preguntas.

Tribunal calificador

Pablo Lozano Carlos Lorenzo Pablo Sampedro
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DATOS DE ORGANIZACION

Formacion valida para
acreditar la formacion continua
obligatoria para distribuidores
de seguros.

*Sera necesario confirmar asistencia presencial o webinar en el momento de la
inscripcion.

La realizacion de la formacion esta condicionada a un minimo de asistentes en la
modalidad presencial.

Asistencia y evaluacion:

* Es necesario asistir como minimo al 80% de las clases para poder superar la
formacion.

+ Es de maxima importancia, para el buen aprovechamiento del Programa, la
implicacion del alumno y la participacion en las aulas.

« Para la superacion del programa cada alumno debera presentar su proyecto final
ante el tribunal.

Admisiones:
Desde la apertura de la convocatoria hasta el 10 de febrero de 2026.

Matricula:
Precio para entidad adherida a ICEA: 1.435€ + 21% IVA

Precio para entidad No adherida a ICEA: 1.790€ +21% IVA

Condiciones de inscripcion:

La cuota de inscripcion puede hacerse efectiva mediante transferencia bancaria, a
nombre de Asociacion ICEA, a nuestra c/c n° IBAN ES49 0081-7118-57-0001087611
del Banco Sabadell, en la calle Lopez de Hoyos, 42 (28006 Madrid).

Para mas informacion:

Los interesados pueden realizar las consultas que precisen sobre el programa
formativo, proceso de admision y presentacion de solicitudes, dirigiéndose a:

Barbara Sequera
barbara.sequera@icea.es
Tfno. 91 142 09 91
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