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Catalogo de Formacion Gener@ 2020

El mismo tiene por objeto poner en conocimiento de
toda la Organizacion, la oferta de formacion disponible a
través de nuestro Portal de formacion Gener@.

La oferta que presentamos se compone de una serie
de recursos formativos on line (cursos monograficos,
pildoras formativas, casos practicos, presentaciones
de producto, etc.) que cubren una amplia gama de
especialidades, orientados a la formacion y reciclaje en
diferentes aspectos de la actividad aseguradora.

El objetivo es disponer de una oferta formativa amplia
y permanentemente actualizada que dé respuesta a las
necesidades formativas de nuestro/as mediadores/as.

A tal fin, el Catalogo 2020 introduce una serie de
novedades orientadas a ampliar y diversificar la oferta
disponible, sin olvidar la siempre necesaria actualizacion
de los contenidos (legislacion, productos, etc.). Una de
ellas consiste en senalar, con un icono, las diferentes
modalidades de acceso para cada curso:
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Desde Desde Desde un
el Ordenador una Tablet Smartphone

g GENERALI

Periodicamente iremos actualizando este Catalogo

CON NUEevos Cursos y recursos, tanto los que en este
momento se estan desarrollando como los planificados
para los proximos meses, a fin de que dispongas de la
oferta formativa e-learning disponible.

Esta oferta e-learning se complementa con el resto
de acciones formativas realizadas en la modalidad
presencial.

El objetivo propuesto es el de permitir

-en funcion de la oferta de cursos disponible,
necesidades profesionales e intereses de cada mediador-
cubrir las necesidades de formacion y actualizacion
técnica, permitiendo desarrollar un itinerario formativo
progresivo y continuado dentro del ambito asegurador.

Esperamos haberlo conseguido.

Bienvenido a Gener@

Gener@ es la puerta de acceso al entorno virtual de aprendizaje de
Generali Seguros.
Desde Gener@ podras:

e Acceder a Mis cursos para desarrollar la formacion solicitada.

e Realizar la peticion de los cursos que componen la Oferta Formativa
2020 y gestionar su aprobacion en caso necesario.

Consultar tu historial formativo y acceder a las certificaciones o
diplomas que procedan.

Estar al corriente de las novedades de formacion a nivel de Grupo.

Consultar con los tutores y expertos las dudas que puedan surgir en
cualquier momento del aprendizaje.

Acceder desde el espacio Soportes a documentos, videos y articulos
para complementar tu aprendizaje.

¢ Como acceder?
Gener@

Desde el Portal del Mediador>Formacion>Gener@
URL: https://ssl.generali.es/sgp3v/seqg_SGAPService/Sgap.
do?INX=CAMPUSGENERALI

GENER@
URL: https://www.campusgenerali.es/mobile
(consulta tu usuario y contrasena en “Mi Perfil” de Gener@)

¢ Gomo puedo solicitar un curso?

Desde el espacio “Oferta Formativa” de Gener@ podras conocer la
descripcion, valoracion y caracteristicas de los cursos que puedes solicitar

segun tu perfil profesional.
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Tecnica Aseguradora

Conceptos Basicos del Seguro
1.1 Contrato de Seguro

1.2 Ordenacion y supervision del Seguro ﬁ
1.3 Mediacion de Seguros

1.4 Proteccion del Consumidor

Formacion Tecnicas de Suscripcion
1.5 Suscripcion de Riesgos
1.6 Inspeccion Basica

Introduccion Tecnicas Siniestros y Prestaciones
1.7 Siniestros y prestaciones

El Reaseguro
1.8 El Reaseguro
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Conceptos Basicos del Seguro
1.1 Contrato de Seguro __

Tecnica Aseguradora

Objetivo: INDICE

Conocer los elementos definitorios basicos del contrato de seguro.

- El concepto de contrato de seguro. - La suma aseguraday las formulas

. Las caracteristicas del contrato. de aseguramiento.

. Modalidades de contrato. - La declaracion del riesgo.

. Sujetos intervinientes en el contrato. - La prima de seguro.

- La franquicia.

Programa: ﬁ
>
<

- El procedimiento de contratacion.
- La comunicacion del siniestro y los criterios de

- La documentacion pre-contractual. . L
iIndemnizacion.

. |La documentacion contractual.

- La documentacion post-contractual.

ow
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Conceptos Basicos del Seguro

1.2 Ordenacion y supervision del seguro __

Objetivo:

Programa:

Conocer los elementos y la normativa que configuran el marco de actuacion de los productores de seguros:
las entidades aseguradoras.

Concepto de produccion de seguros.
La normativa reguladora.

Ambito de aplicacién de la normativa.
Actividades prohibidas.

Autorizacion administrativa.
Clasificacion de los riesgos por ramos.
Causas de la revocacion y sus efectos.

Actividades en régimen de libre prestacion
de servicios.

Entidades reaseguradoras.

Naturaleza, forma y denominacion de las entidades
aseguradoras.

T

Mutuas, cooperativas, mutualidades de
prevision social.

Objeto y capital social, direccion efectiva
y programa de actividades.

Distribucion de competencias.

Control de la actividad aseguradora.
Control de las entidades aseguradoras.
Inspeccion de seguros.

Infracciones administrativas.

Responsabilidad de administradores
y directivos.

Registros administrativos.

Tecnica Aseguradora
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Conceptos Basicos del Seguro
1.3 Mediacion de Seguros __

Objetivo:

Conocer el marco normativo y con ello, el régimen aplicable a las diferentes tipologias de mediadores

de seguros aceptados para operar en el mercado asegurador espanaol.

Programa:

- Concepto y normativa.
. Actividades excluidas.
. Prohibiciones.

- Obligaciones generales.

. Clases de mediadores.

- Agentes vinculados:
- Goncepto, requisitos, documentacion y

publicidad mercantil.

Responsabilidad frente a la administracion e
incompatibilidades.

- Operadores de Banca-Seguros:

- Contrato de agencia y obligaciones.

- Agentes exclusivos:

- Concepto, pagos y actuacion por cuenta de otra entidad
aseguradora.

- Publicidad y documentacion mercantil.

- Responsabilidad civil profesional y frente a la
administracion. o

o

Concepto.
Inscripcion.

Documentacion y publicidad mercantil.

- Corredores de seguros:

Concepto.
Informacion al cliente, pagos y requisitos.
Relaciones.

Responsabilidad frente a la administracion e
incompatibilidades.

Tecnica Aseguradora

INDICE
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Formacion Tecnicas de Suscripcion
1.4 Proteccion del consumidor | _ ||

Tecnica Aseguradora

Conocer el marco normativo y con ello, el régimen aplicable a la proteccion de los consumidores y usuarios de los
servicios financieros, y mas concretamente en el sector asegurador. ﬁ
Programa:
- Marco normativo. - Nivel de utilizacion y tipologia de las
- Obligacion de atencion de quejas y reclamaciones. reclamaciones. >
- Vias de reclamacion a disposicion del cliente. -+ Criterios de la DGSyFP
- El Departamento de atencion al cliente. + El Registro de seguros con cobertura de
fallecimiento. <
- El Defensor del cliente.

- Las obligaciones de informacion y clasificacion
- La DGSyFP. Servicio de quejas y reclamaciones. de productos financieros

- Deberes de informacion de la entidad.
- Procedimiento de presentacion de quejas y reclamaciones.
- Informe anual.

- Memoria del servicio de reclamaciones de la DGSYFP.

C [

oroms




:::::

Gener@

Formacion Tecnicas de Suscripcion

1.5 Suscripcion de Riesgos | _ ||

Tecnica Aseguradora

Objetivo:

INDICE

El usuario al desarrollar este curso adquirira los siguientes conocimientos:

Programa: ﬁ
>
<

- Concepto v finalidad de la suscripcion de riesgos. La actividad aseguradora.
- Variables para la valoracion vy tarificacion de riesgos.

- Laidentificacion de riesgos.

- El tratamiento de riesgo agravado.

- La verificacion de riesgo.

- Formulas de aseguramiento.

- Lavigencia de la pdliza: entrada en vigor y renovacion.

- Procedimiento de contratacion: fases y efectos.

- Documentos relevantes en la suscripcion y sus efectos legales.

- Variacion de las circunstancias del riesgo: agravacion y disminucion.

C [

Duracion estimada:
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Formacion Técnicas de Suscripcion
1.6 Inspeccion Basica ||

Tecnica Aseguradora

Objetivo: INDICE

Cuando finalices la accion formativa conoceras los aspectos principales sobre la materia objeto de estudio.

Programa:

El concepto, caracteristicas y aspectos mas destacados que deben tenerse en cuenta a la hora de
cumplimentar una Solicitud de Seguro. Concretamente trabajaremos sobre el producto de Pyme, aunque los
conceptos generales son aplicables a la inspeccion de cualquier tipo de riesgo, industrial, comercial, viviendas,
agricola, etc.

- En qué casos debe realizarse un Informe de Inspeccion de riesgos, que figuras intervienen en su realizacion y
cOmMo debe rellenarse.

C [
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Introduccion Tecnicas Siniestros y Prestaciones
1.7 Siniestros y prestaciones | _ [

Tecnica Aseguradora

Objetivo:

El asistente podra aprender en el ambito de Siniestros y prestaciones aspectos como:

Programa: ﬁ
>
<

General Autos

. Concepto v tipos de siniestros. - Convenios para la resolucion de siniestros

Indemnizacion y reparacion . Siniestros con elemento extranjero
. Fases de la tramitacion . Baremo

. Profesionales intervinientes

. Fraude en siniestros

Diversos

- Defensa juridica y reclamaciones de danos
- Franquicia y carencias

. Recobro

C [
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El Reaseguro

1.8 El Reaseguro __ [

Tecnica Aseguradora

Este curso tiene como objetivo el facilitar los conocimientos técnicos y operativos sobre el Reaseguro a modo

de introduccion. ﬁ

Programa:
. Conceptos basicos.
- Formas vy tipos de reaseguro.

C [
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Legislacion

2.1 Prevencion de blanqueo de capitales y de la financiacion del terrorismo

2.3 Solvencia ll

2.2 RGPD (Reglamento Europeo de Proteccion de Datos) ﬁ
2.4 La ley FATCA >

C [
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Legislacion

2.1 Prevencion del Blanqueo de Capitales
y de la financiacion del terrorismo  __ [

INDICE
Objetivo:
Curso orientado a detectar las operaciones que puedan estar relacionadas con el blanqueo de capitales o la ﬁ
financiacion del terrorismo y cOmo proceder en tales casos.

C [
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Legislacion

2.2 RGPD (Reglamento Europeo de Proteccion de Datos) | _ ||

La accion formativa nos permite conocer el Reglamento General de Proteccion de Datos

Programa: ﬁ
>
<

Qué es el Reglamento General de Proteccion de Datos:

- La seguridad de la informacion. - La seguridad en el RGPD.
La confidencialidad de los datos. - Violacion de medidas de seguridad.
- Medidas de seguridad. - Medidas para tratamientos de datos
. Tratamiento de datos de caracter personal. automatizados Medidas para tratamientos de
Conceptos clave del RGPD A quiénes afecta el RGPD. datos no automatizados.
. Figuras para el tratamiento de datos. - Ciclo de vida de la documentacion en formato papel.
- La obligacion de registro de las actividades de tratamiento. . Procedimiento para archivo digital y fisico
- Quiénes intervienen en la proteccion de datos. centralizado.
Derecho a la privacidad de datos. - Almacenamiento
- Derechos del propietario de la informacion. . Tipos de archivos

- Principios relativos al tratamiento de datos.

Qué conlleva el incumplimiento del RGPD Medidas

generales de proteccion de datos y para tratamientos de
datos automatizados. . Conservacion de documentos

N

Manejo y traslado de documentos

Destruccion de documentos

C [
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Legislacion

2.3 Solvenciall .

Objetivo: INDICE

En este Curso aprenderas:

Programa:

. Las lineas maestras de Solvencia
. El marco conceptual y su filosofia
. Sus antecedentes

C [
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Legislacion

2.4 Laley FATCA __

Objetivo:

INDICE

Este curso tiene como objetivo el facilitar los conocimientos técnicos y operativos sobre las implicaciones

de la ley FATCA. ﬁ

Programa:
- Qué esy en qué consiste.
. Cual es su entorno normativo.
- A quién afecta y sus principales requerimientos.

Los procesos afectados en Generali (emision y prestaciones).

C [




Gener@

Introduccion al Ramo

3.1
3.2
3.3
3.4
3.5
3.6
3.7
3.8
3.9
3.7
3.7
3.7

Introduccion Seguro de Vida

ntrod
ntrod
ntroc
ntroc

ntroc

ntrod

uccion Seguro de Hogar
uccion Seguro de Autos
uccion Seguro de Salud
uccion Seguro de Accidentes
uccion Seguro de Vida Ahorro

uccion Planes y Fondos de Pensiones

Introduccion Seguro de Pymes

ntroc
ntroc

ntrod

ntrod

uccion Seguro de Transportes
uccion Seguro de Responsabilidad Civil
uccion Seguro de Otros Danos a los Bienes

uccion Seguro Comercio

© o0 ~N O o S

3.20
3.21

Introduccion Seguro de Comunidades

ntroduccion a
ntroduccion a
ntroduccion a
ntroduccion a

ntroduccion a

seguro de Decesos

seguro Agrario

seguro de salud en la empresa
seguro decenal

reaseguro

|a Responsabilidad Civil

El riesgo de Responsabilidad Civil

El seguro Responsabilidad Civil
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3.1 Introduccion Seguro de Vida ___.L

Objetivo:

Conocer los riesgos a los que se les da proteccion mediante un seguro de vida riesgo, asi Como sus

caracteristicas, operativa y garantias.
Programa:

. Seguro y cargas domesticas.
Garantias principales.
Sujetos intervinientes.

. Modalidades.

- \Ventajas del producto para el cliente y para la
entidad.

Procedimiento de contratacion.
Informacion previa a la formalizacion.

- Elementos para la valoracion del riesgo.
La determinacion de capitales.

- Agravacion del riesgo.

T

Documentacion acreditativa.

Registro de contratos de seguro con cobertura
de fallecimiento.

Régimen tributario de las prestaciones.

Liquidacion de impuestos y responsabilidad
subsidiaria de la aseguradora.

Consorcio de compensacion de seguros y
seguro de vida riesgo.

Efectos de la declaracion inexacta de salud.
Regla de equidad.

Introduccion al Ramo

INDICE
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Introduccion al Ramo

3.2 Introduccion Seguro de Hogar .

INDICE

Objetivo:

Programa:

Conocer todos los aspectos definitorios en la comercializacion, contratacion y gestion de siniestros. ﬁ
. Conceptos basicos.

- Contratacion.

- Garantias. <

. Siniestros y prestaciones.

C [
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3.3 Introduccion Sequro de Autos __.[

Objetivo:

Conocer todos los aspectos definitorios en la comercializacion, contratacion y gestion de siniestros.

Programa:

Circulacion de vehiculos a motor y seguro:

- Pargue automovilistico espanol y niumero de conductores censados.
- Siniestralidad vial.

Seguro de autos:

- Conceptos basicos. - Garantias.

- Contratacion. - Siniestralidad.

- Procedimiento. - Criterios de valoracion.
- Valoracion del riesgo. - Anulacion.

- Elementos formales. - Siniestros.

- Elementos materiales.
Fraccionamiento de pago de la prima.

oo

Introduccion al Ramo

INDICE
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Introduccion al Ramo

3.4 Introduccion Seguro de Salud .

INDICE

Objetivo:

Programa:

Conocer todos los aspectos definitorios en la comercializacion, contratacion y gestion de siniestros. ﬁ
. Sistema Nacional de Salud.

- Seguro de Salud.

- La contratacion del seguro de salud. <

- Fiscalidad del seguro de salud.

- Las prestaciones del seguro de salud.

C [
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Introduccion al Ramo

3.5 Introduccion Seguro de Accidentes __.[.

INDICE

Objetivo:

Programa:

- Los riesgos inherentes a las personas
- La cobertura publica que se dispensa mediante la Seguridad Social.

. La proteccion privada que supone el seguro de accidentes, sobre el cual conoceremos

Conocer todos los aspectos definitorios en la comercializacion, contratacion y gestion del Ramo de Accidentes. ﬁ
Sus principales caracteristicas y garantias. <

- Los principales parametros de riesgo para seleccionar y tarificar un seguro de accidentes.

- El procedimiento de contratacion y gestion de prestaciones

. La fiscalidad aplicable

C [
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Introduccion al Ramo

3.6 Introduccion Seguro de Vida Ahorro .

Objetivo:

INDICE

Conocer el concepto de seguro de vida ahorro, las modalidades existentes en la actualidad, asi como el

de prestaciones.

régimen fiscal aplicable, entre otros aspectos de interés relativos a su comercializacion, contratacion y pago E
Programa:
Concepto Productos >
- Sentido finalista. Ciclo vital. - Unit linked.
Modalidades en base a la rentabilidad, . Seguros de rentas. <
al 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. o _
Procedimiento de prestaciones

Derecho de pignoracion.

. Seguros de capital diferido. En caso de supervivencia.

o

En caso de fallecimiento.

C [
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3.7 Introduccion Planes y Fondos de Pensiones | _|[.

Objetivo:

Conocer las necesidades de los clientes en materia de ahorro previsional para la jubilacion,
especialmente, vy las solucidon que para ello representan los Planes de Pensiones, adentrandonos en
las particularidades de este producto.

Programa:

Pensiones. Sentido finalista. - Aportaciones, movilizaciones y derechos

Concepto de Planes y Fondos de Pensiones. consolidados.

Principios rectores. . Garantia de rentabilidad.

Elementos personales e institucionales. - Gastos de los Fondos de Pensiones.

Modalidades de Planes de Pensiones. - Concepto de prestacion.

Documentacion contractual. - Tipo de prestaciones.

Obligaciones de informacion al participe v al - Regimen fiscal de las aportaciones.

beneficiario. - Régimen fiscal de las prestaciones.

Contingencias. - La proteccion del participe y del beneficiario.

Supuestos excepcionales de liquidez.

oo

Introduccion al Ramo

INDICE
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3.8 Introduccion Seguro de Pymes |

Objetivo:

Conocer los riesgos a los que se les da proteccion mediante un seguro de pymes,

asi como sus caracteristicas, operativa y garantias.

Programa:

Escenario general y seguro.

- Definicion de seguro de pymes.
Procedimiento de contratacion.
Continente y contenido.

- La valoracion del riesgo. Parametros.

La garantia de incendio.
La garantia de robo.

- La inhabitabilidad y las pérdidas
consecuenciales.

Duracion estimada: 6 horas

La seleccion vy la verificacion del riesgo
industrial.

El informe de verificacion.
Medidas de seguridad contra incendio.
Medidas de seguridad contra robo.

|_as caracteristicas constructivas del edificio.

La zona de almacenaje. Las existencias.

Introduccion al Ramo

INDICE
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Introduccion al Ramo

3.9 Introduccion Seguro de Transportes .

Objetivo: INDICE

Conocer los riesgos a los que se les da proteccion mediante un seguro de transportes,

asi como sus caracteristicas, operativa y garantias. ﬁ

Programa:
El contrato de transporte. . Tipos de podliza.

Caracteristicas y elementos. . .
y Oportunidades comerciales.

- Tipos de transporte.

Definicién y particularidades. - Riesgos no asegurables.

- Valoracion del riesgo: Los riesgos

Los incoterms. objetivos, subjetivos y otros factores.

El contrato de seguro de transporte.

"y . . . Tarificacion y oferta.
Definicion y principales caracteristicas.

- - - Aceptacion de condiciones y emision.
Las condiciones espanolas:

basicas y amplias. - Siniestros y prestaciones:
Las condiciones inglesas. - La comunicacion de la ocurrencia
Las ICC o Institute Cargo Clauses. y la documentacion acreditativa.

- La valoracion de los danos
y el comisario de averias.

C [
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3.10 Introduccion Seguro de Responsabilidad Civil .

Objetivo:

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

Programa:

. Concepto vy tipos de responsabilidad civil.
Requisitos y objetivo.
Eximentes de responsabilidad.

- Tipos de dano.

Formas de asignacion de la responsabilidad.
Elementos intervinientes.

Medios de resolucion.

Responsabilidad civil y seguro.

Modalidades de productos vy riesgos.
Seguros obligatorios.

|_.a accion directa.
El tercero

La responsabilidad civil profesional.

Duracion estimada:

6 horas

La responsabilidad civil inmobiliaria
y la locativa.

La responsabilidad civil familiar.

. Otras prestaciones: defensa y fianzas.

La responsabilidad civil de explotacion.
La responsabilidad civil patronal.
La responsabilidad civil de productos.

La responsabilidad civil de trabajos
ejecutados.

La repeticion, la subrogacion vy la
concurrencia de seguros.

La determinacion de la primay la
regularizacion.

. Ambitos territorial y temporal.

Limites de cobertura.

Introduccion al Ramo

INDICE
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3.11 Introduccion Seguro de Otros Daiios a los Bienes .

Objetivo:

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

La variable clave para la valoracion y
tarificacion del riesgo.

- El concepto de seguro todo riesgo construccion.

- Los elementos personales y su duracion.

. La garantia de dafios basicos. - La suma asegurada.

- La maquinaria de construccion y el resto

- La garantia de mantenimiento amplio. ,
de equipos

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

. Concepto, objeto, requisitos y regulacion. La LOE. La garantia voluntaria de abandono de recurso.

- Los elementos personales del contrato. - La garantia voluntaria de revalorizacion automatica.
- La garantia basica: los danos estructurales. - El control técnico y los informes del OCT.
. La garantia voluntaria de errores de - Los tipos de riesgo y las fases de la contratacion.

impermeabilizacion.

T

Introduccion al Ramo
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Introduccion al Ramo

Objetivo:

INDICE

Conocer los riesgos a los que se les da proteccion mediante un seguro de averia de maqguinaria,

asi como sus caracteristicas, operativa y garantias. ﬁ

El concepto de seguro de averia de maquinaria. . La normativa de contratacion.
Los riesgos cubiertos. - La suma asegurada.
Las principales exclusiones. - Los equipos electronicos.

C [
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Introduccion al Ramo

3.12 Introduccion Seguro Gomercio .

. INDICE
Objetivo:
Conocer los riesgos a los que se les da proteccion mediante un seguro de comercios,
asi como sus caracteristicas, operativa y garantias.
Programa:
- Tipos de comercios. . La inhabitabilidad con motivo de un siniestro. >
- Definicion de seguro de comercios. - Las pérdidas consecuenciales.
- Procedimiento de contratacion. - Los danos extensivos.
. Continente y contenido. - El procedimiento de gestion de las <

. La valoracion del riesgo. Parametros. prestaciones.

. Garantia de incendio . Latasacion de los danos. Criterios.

. Garantias de dafos por agua, dafios eléctricos . La ocurrencia del siniestro y su comunicacion.

y danos estéticos. . La aminoracion del siniestro y sus

. Las roturas, la averia de maquinaria, consecuencias.

y los ordenadores y equipos electronicos. . Elinfraseguro vy la regla de equidad.
La revalorizacion automatica de capitales.

- La garantia de robo. El hurto y la expoliacion.

- La responsabilidad civil y sus diferentes
coberturas.

. La asistencia al comercio.

oroms

C [

. La defensa y reclamacion de danos.
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3.13 Introduccion Seguro de Comunidades .

Objetivo:

Conocer los riesgos a los que se les da proteccion mediante un seguro de comunidades,

asi como sus caracteristicas, operativa y garantias.

Programa:

- Los principales riesgos en las comunidades.
- El concepto de seguro de comunidades.

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

- Los parametros de seleccion vy tarificacion del riesgo.

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

T

El procedimiento de contratacion.
El procedimiento de siniestros.

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

La concurrencia de seguros.
Las consecuencias del infraseguro.

La revalorizacion de capitales.

Introduccion al Ramo

INDICE

=
O
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Introduccion al Ramo

3.14 Introduccion al Seguro de Decesos .

INDICE

Objetivo:

caracteristicas, operativa y garantias.

Programa:

Conocer los riesgos a los que se les da proteccion mediante un seguro de decesos, asi Como Sus ﬁ
D
El objeto del seguro y su regulacion

El seguro de decesos en Espana

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 médico—asistencial

C [
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Introduccion al Ramo

3.15 Introduccion al Seguro Agrario .

INDICE
Objetivo:

operativa y garantias.

Programa:

Conocer los riesgos a los que se les da proteccion mediante un seguro agrario, asi Como Sus caracteristicas, ﬁ
- Antecedentes

- Concepto de seguro agrario

- El sistema espanol de seguros agrarios <

. Seguros agrarios combinados

- La gestion de prestaciones

C [
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Introduccion al Ramo

3.16 Introduccion al Seguro de salud .
en la empresa

INDICE
Objetivo:
Conocer la forma juridica, la fiscalidad y la cotizacion a la Seguridad Social de las empresas, tanto personas ﬁ
juridicas como empresarios individuales y profesionales autdnomos, a los efectos de la oferta de seguros de
salud.
Programa: >
. 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

C [

o




Gener@ |CATALOGO DE CURSOS 2020

Introduccion al Ramo

3.17 Introduccion al sequro decenal

INDICE

Objetivo:

modo de introduccion.

Programa:

Este curso tiene como objetivo el facilitar los conocimientos tecnicos y operativos sobre el seguro decenal a ﬁ
- La Ley de Ordenacion de la edificacion.

- El seguro decenal de danos. <

. Garantias.

. Control técnico e informes.

. El proceso de contratacion.

C [
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Introduccion al Ramo

3.18 Introduccion al reaseguro

INDICE
Objetivo:
Este curso tiene como objetivo el facilitar los conocimientos tecnicos y operativos sobre el Reaseguro a modo ﬁ
de introduccion
Programa: >
. Concepto y caracteristicas.
. Tipos de contratos. <

C [
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Introduccion al Ramo

3.19 La Responsabilidad Givil .

INDICE

Objetivo:

Programa:

Vamos a centrarnos en este curso en el concepto, elementos y modalidades de la Responsabilidad Civil. ﬁ
La Responsabilidad Civil es una figura juridica cuyo objetivo fundamental es la reparacion del dano causado

a un tercero. El sistema juridico pretende con ella garantizar que el que sufre un dano, sin tener la obligacion

de soportarlo, resulte resarcido econodmicamente por ello y pueda de ese modo recuperar, en términos <
economicos, su posicion previa a la manifestacion de la conducta antijuridica del causante o responsable.

El Seguro de Responsabilidad Civil cubre parte de la responsabilidad civil en que pueda incurrir el asegurado y

le permite, en estos casos, preservar la integridad de su patrimonio frente a reclamaciones de terceros.

C [

Duracion estimada: 2 horas j
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Introduccion al Ramo

3.20 El riesgo de Responsabilidad Civil .

INDICE
Objetivo:

Responsabilidad Civil, es decir, los derivados de la pura fatalidad o del normal desarrollo de la actividad
(personas, sistemas o procesos)

Programa:

Todas las decisiones que se toman en el mundo de los negocios implican un cierto grado de incertidumbre

O riesgo. Los riesgos no son mas que una desviacion de las probabilidades futuras, en base a los resultados
POsitivos que se esperan, 0 de los resultados negativos, que se temen. La Gerencia de Riesgos juega un papel
esencial al considerar los riesgos a los que se enfrenta toda actividad empresarial en su totalidad y no vista

unicamente de forma aislada. De esta manera la organizacion puede prepararse para gestionar los vaivenes
gue se produzcan, y de ese modo minimizar los posibles efectos negativos.

Vamos a centrarnos en este curso en 0s riesgos estratégicos, accidentales y operacionales de ﬁ

C [
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Introduccion al Ramo

3.19 El seqguro de Responsabilidad Civil .

INDICE

Objetivo:

conjunto muy diverso y heterogéneo de coberturas que pretende amparar a “la empresa” de las consecuencias
economicas gque suponga la materializacion de los riesgos previstos, cuyo alcance y detalle vamos a tratar en

este curso.

Programa:

El seguro de Responsabilidad Civil se ha erigido en la actualidad en un instrumento imprescindible para que
cualquier tipo de empresa pueda garantizar la “continuidad de su actividad” ante posibles reclamaciones

de terceros que sufran danos por negligencias que tengan su origen en las personas, procesos o sistemas
empresariales. Se trata, en consecuencia, de una herramienta basica en la proteccion patrimonial empresarial.

Las garantias de Explotacion; Accidente de trabajo, Productos, Inmobiliaria y Cruzada comprenden un ﬁ

C [
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GENERALI

()
>
<

Productos
4.1 Introduccion a los 4.14 Generali Renta 4.30 Generali Responsabilidad Medioambiental y
Productos de Generali 4.15 Generali Accidentes Familiar Responsabilidad Civil por Contaminacion
4.2 Productos aseguradores 4.31 Generali Motos

. .y 4.16 Generali Accidentes Complet
existentes para la prevision

personal: Riesgo 4.17 Generali Profesional Plus 4.32 Generali D&0: Seguro de Responsabilidad

Civil de Administradores y Directivos On-line

4.3 Productos aseguradores 4.18 Generali Profesional Baremado
existentes para la prevision
personal: Ahorro

4.33 Generali Equilibrio Ahorro
4.19 Generali Hospitalizacion Plus

4.4 Generali Vida Riesgo 420 Generali Salud - Dental 4.35 Generali Equilibrio SIALP

4.5 Generali Multinversion Seleccion 4.21 Generall Proteccion Familiar 4.36 Generali Multinversion Facil

4.22 Generali Pyme

4.34 Generali Equilibrio Proteccion Plus

4.6 Generali Autos 4.37 Generali Ciberseguridad

4.7 Generali Hogar 4.23 Generali Nautico

48 Generali Comunidades 4.24 Generali Sector Servicios

4.9 Generali Negocios 4.25 Generali Agro
4.10 Generali PPI

4.11 Generali EPSV
4.12 Generali PPA

4.13 Generali Equilibrio PIAS

4.26 Generali Maquinaria Circulacion

4.27 Generali Vida y Accidentes Colectivo

4.28 Generali Transporte de Mercancias

C [

4.29 Generali RC Empresas y Autonomos
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GENERALI

Productos

4.1 Introduccion a los Productos de Generali .

- INDICE
Objetivo:

Poder identificar las caracteristicas principales de los productos “masa” comercializados por Generali.

AN N B>

C [
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GENERALI

Productos

4.2 Productos aseguradores existentes
para la prevision personal: Riesgo

INDICE

Objetivo:

Conocer las diferentes protecciones que dispensa el sector asegurador como complemento a la Seguridad
Social.

Programa:

Para atender los riesgos personales:
- Productos por contingencia.

AN NVOBD>

- Seguros de vida riesgo.

« Concepto y modalidades.

. Garantias.

Seqguros de accidentes.

. Concepto y modalidades.

. Garantias.

Tratamiento fiscal.

C [
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GENERALI

Productos

4.3 Productos aseguradores existentes
para la prevision personal: Ahorro

INDICE

Objetivo:

Atender las necesidades econdmicas derivadas de la jubilacion.

Programa:

. Pensiones. Sentido finalista.

- Planes de pensiones:
- Concepto, modalidades, contingencias y tratamiento fiscal.

AN NVOBD>

- Planes de prevision asegurados (PPA):
- Concepto y tratamiento fiscal.

. Seguros de capital diferido:
- Concepto y tratamiento fiscal.

- Planes de ahorro sistematico (PIAS):
- Concepto y tratamiento fiscal.

C [

.
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GENERALI

Productos

4.4 Generali Vida Riesgo .

. INDICE
Objetivo:
Este curso tiene como objetivo el facilitar los conocimientos técnicos, operativos y comerciales del Producto. ﬁ
Programa:
. Aspectos técnico-aseguradores: - Aspectos comerciales: >
- Qué se puede asegurar. - Puntos fuertes.
- Quién lo puede contratar. - Aspectos criticos.
- Qué garantias ofrece. - Argumentos ante posibles objeciones. <

- Qué modalidades de contratacion existen. Principales necesidades de compra.
- Como se contrata. - (Caso practico.

- COmo usar los servicios de la paoliza.

C [
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GENERALI

Productos

4.5 Generali Multinversion Seleccion .

. INDICE
Objetivo:
Este curso tiene como objetivo el facilitar los conocimientos técnicos, operativos y comerciales del Producto. ﬁ
Programa:
- Aspectos técnico-aseguradores: - Aspectos comerciales: >
- Qué se puede asegurar. - Puntos fuertes.
- Quién lo puede contratar. - Aspectos criticos.
- Qué garantias ofrece. - Argumentos ante posibles objeciones. <

- Qué modalidades de contratacion existen. Principales necesidades de compra.
- COmo se contrata. . (Caso practico.

- COmo usar los servicios de la padliza.

C [

Duracion estimada: 2 horas }
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GENERALI

Productos

4.6 Generali Autos .

. INDICE
Objetivo:
Este curso tiene como objetivo el facilitar los conocimientos técnicos, operativos y comerciales del Producto. ﬁ
Programa:
- Aspectos técnico-aseguradores: - Aspectos comerciales: >
- Qué se puede asegurar. - Puntos fuertes.
- Quién lo puede contratar. - Aspectos criticos.
- Qué garantias ofrece. - Argumentos ante posibles objeciones. <

- Qué modalidades de contratacion existen. Principales necesidades de compra.
- COmo se contrata. - (Caso practico.

- COmo usar los servicios de la paoliza.

C [
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GENERALI

Productos

4.7 Generali Hogar __|[

. INDICE
Objetivo:
Este curso tiene como objetivo el facilitar los conocimientos técnicos, operativos y comerciales del Producto. ﬁ
Programa:
- Aspectos técnico-aseguradores: - Aspectos comerciales: >
- Qué se puede asegurar. - Puntos fuertes.
- Quién lo puede contratar. - Aspectos criticos.
- Qué garantias ofrece. - Argumentos ante posibles objeciones. <

- Qué modalidades de contratacion existen. Principales necesidades de compra.
- COmo se contrata. - (Caso practico.

- COmo usar los servicios de la paoliza.

C [
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GENERALI

Productos

4.8 Generali Comunidades .

- INDICE
Objetivo:
Este curso tiene como objetivo el facilitar los conocimientos técnicos, operativos y comerciales del Producto. ﬁ
Programa:
- Aspectos técnico-aseguradores: - Aspectos comerciales: >
- Qué se puede asegurar. - Puntos fuertes.
- Quién lo puede contratar. - Aspectos criticos.
- Qué garantias ofrece. - Argumentos ante posibles objeciones. <

- Qué modalidades de contratacion existen. Principales necesidades de compra.
- COmo se contrata. - (Caso practico.

- Como usar los servicios de la paoliza.

C [

Duracion estimada: 2 horas }




Gener@

4.9 Generali Negocios .

Objetivo:

Este curso tiene como objetivo el facilitar los conocimientos técnicos, operativos y comerciales Generali
Negocios. Para ello, al finalizar el curso los participantes desarrollaran tanto aspectos tedricos como
practicos sobre:

- Aspectos técnico-aseguradores: - Aspectos comerciales:
- Qué es y que podemos asegurar. - Puntos fuertes.
- A quién se lo podemos ofrecer. - Aspectos criticos.
- Cudles son sus garantias y modalidades. - Argumentos ante posibles objeciones.
- Como se contrata y tarifica. - Principales necesidades de compra.
- Qué hacer en caso de siniestro. . (Caso practico.

TN

Productos

GENERALI

INDICE

AN NVOBD>

C [
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GENERALI

4.10 Generali PPl __[ Productos

. INDICE
Objetivo:
Este curso tiene como objetivo el facilitar los conocimientos técnicos, operativos y comerciales del Producto. ﬁ
Programa:
- Aspectos técnico-aseguradores: - Aspectos comerciales: >
- Qué se puede asegurar. - Puntos fuertes.
- Quién lo puede contratar. - Aspectos criticos.
- Qué garantias ofrece. - Argumentos ante posibles objeciones. <
- Qué modalidades de contratacion existen. - Principales necesidades de compra.
- COmo se contrata. . (Caso practico.

- COmo usar los servicios de la paoliza.

C [
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GENERALI

4.11 Generali EPSV __ L Productos

. INDICE
Objetivo:
Este curso tiene como objetivo el facilitar los conocimientos técnicos, operativos y comerciales del Producto. ﬁ
Programa:
- Aspectos técnico-aseguradores: - Aspectos comerciales: >
- Qué se puede asegurar. - Puntos fuertes.
- Quién lo puede contratar. - Aspectos criticos.
- Qué garantias ofrece. - Argumentos ante posibles objeciones. <

- Qué modalidades de contratacion existen. Principales necesidades de compra.
- COmo se contrata. . (Caso practico.

- COmo usar los servicios de la paoliza.

C [
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GENERALI

4.12 Generali PPA __ [ Productos

. INDICE
Objetivo:
Este curso tiene como objetivo el facilitar los conocimientos técnicos, operativos y comerciales del Producto. ﬁ
Programa:
- Aspectos técnico-aseguradores: - Aspectos comerciales: >
- Qué se puede asegurar. - Puntos fuertes.
- Quién lo puede contratar. - Aspectos criticos.
- Qué garantias ofrece. - Argumentos ante posibles objeciones. <
- Qué modalidades de contratacion existen. - Principales necesidades de compra.
- Gomo se contrata. . (Caso practico.

- COmo usar los servicios de la paoliza.

C [

Duracion estimada: 2 horas J
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GENERALI

4.13 Generali Equilibrio PIAS __[ ocens

. INDICE
Objetivo:
Este curso tiene como objetivo el facilitar los conocimientos técnicos, operativos y comerciales del Producto. ﬁ
Programa:
- Aspectos técnico-aseguradores: - Aspectos comerciales: >
- Qué se puede asegurar. - Puntos fuertes.
- Quién lo puede contratar. - Aspectos criticos.
- Qué garantias ofrece. - Argumentos ante posibles objeciones. <

- Qué modalidades de contratacion existen. Principales necesidades de compra.
- COmo se contrata. - (Caso practico.

- COmo usar los servicios de la padliza.

C [
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GENERALI

] Productos

4.14 Generali Renta .

. INDICE
Objetivo:
Este curso tiene como objetivo el facilitar los conocimientos técnicos, operativos y comerciales del Producto. ﬁ
Programa:
- Aspectos técnico-aseguradores: - Aspectos comerciales: >
- Qué se puede asegurar. - Puntos fuertes.
- Quién lo puede contratar. - Aspectos criticos.
- Qué garantias ofrece. - Argumentos ante posibles objeciones. <
- Qué modalidades de contratacion existen. - Principales necesidades de compra.
- COmo se contrata. - (Caso practico.

- Gomo usar los servicios de la pdliza.

C [
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GENERALI

Productos

4.15 Generali Accidentes Familiar .

. INDICE
Objetivo:
Este curso tiene como objetivo el facilitar los conocimientos tecnicos, operativos y comerciales del Producto. ﬁ
Programa:
- Aspectos técnico-aseguradores: - Aspectos comerciales: >
- Qué se puede asegurar. - Puntos fuertes.
- Quién lo puede contratar. - Aspectos criticos.
- Qué garantias ofrece. - Argumentos ante posibles objeciones. <

- Qué modalidades de contratacion existen. Principales necesidades de compra.
- COmo se contrata. - (Caso practico.

- COmo usar los servicios de la padliza.

C [
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GENERALI

] Productos

4.16 Generali Accidentes Gomplet .

. INDICE
Objetivo:
Este curso tiene como objetivo el facilitar los conocimientos técnicos, operativos y comerciales sobre Generali
Accidentes Complet.
Programa:
- Aspectos técnico-aseguradores: - Aspectos comerciales: >
- Qué es y qué podemos asegurar. - Puntos fuertes.
- A quién se lo podemos ofrecer. - Aspectos criticos.
- Cuadles son sus garantias y modalidades. - Argumentos ante posibles objeciones. <
- COmo se contrata vy tarifica. - Principales necesidades de compra.

- Qué hacer en caso de siniestro.
- Cual es su fiscalidad.

C [
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GENERALI

Productos

4.17 Generali Profesional Plus .

. INDICE
Objetivo:
Este curso tiene como objetivo el facilitar los conocimientos técnicos, operativos y comerciales del Producto. ﬁ
Programa:
- Aspectos técnico-aseguradores: - Aspectos comerciales: >
- Qué se puede asegurar. - Puntos fuertes.
- Quién lo puede contratar. - Aspectos criticos.
- Qué garantias ofrece. - Argumentos ante posibles objeciones. <

- Qué modalidades de contratacion existen. Principales necesidades de compra.
- Como se contrata. . (Caso practico.

- COmo usar los servicios de la paoliza.

C [
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GENERALI

Productos

4.18 Generali Profesional Baremado __ /[

. INDICE
Objetivo:
Este curso tiene como objetivo el facilitar los conocimientos técnicos, operativos y comerciales del Producto. ﬁ
Programa:
- Aspectos técnico-aseguradores: - Aspectos comerciales: >
- Qué se puede asegurar. - Puntos fuertes.
- Quién lo puede contratar. - Aspectos criticos.
- Qué garantias ofrece. - Argumentos ante posibles objeciones. <

- Qué modalidades de contratacion existen. Principales necesidades de compra.
- Como se contrata. . (Caso practico.

- COmo usar los servicios de la paoliza.

C [
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GENERALI

Productos

4.19 Generali Hospitalizacion Plus .

. INDICE
Objetivo:
Este curso tiene como objetivo el facilitar los conocimientos técnicos, operativos y comerciales del Producto. ﬁ
Programa:
- Aspectos técnico-aseguradores: - Aspectos comerciales: >
- Qué se puede asegurar. - Puntos fuertes.
- Quién lo puede contratar. - Aspectos criticos.
- Qué garantias ofrece. - Argumentos ante posibles objeciones. <

- Qué modalidades de contratacion existen. Principales necesidades de compra.
- COmo se contrata. - (Caso practico.

- COmo usar los servicios de la paoliza.

C [

.
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GENERALI

4.20 Generali Salud - Dental |__ [ rocuetos

INDICE
Objetivo:

Este curso tiene como objetivo el facilitar los conocimientos técnicos, operativos y comerciales del Producto.

Programa:
- Aspectos técnico-aseguradores: - Aspectos comerciales:
- Qué se puede asegurar. - Puntos fuertes.
- Quién lo puede contratar. - Aspectos criticos.

AN NVOBD>

- Qué garantias ofrece. Argumentos ante posibles objeciones.

- Qué modalidades de contratacion existen. Principales necesidades de compra.
- COmo se contrata. . (Caso practico.

- COmo usar los servicios de la paoliza.

C [
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GENERALI

Productos

4.21 Generali Proteccion Familiar .

- INDICE
Objetivo:
Este curso tiene como objetivo el facilitar los conocimientos técnicos, operativos y comerciales del Producto. ﬁ
Programa:
. Aspectos técnico-aseguradores: - Aspectos comerciales: >
- Qué se puede asegurar. - Puntos fuertes.
- Quién lo puede contratar. - Aspectos criticos.
- Qué garantias ofrece. - Argumentos ante posibles objeciones. <

- Qué modalidades de contratacion existen. Principales necesidades de compra.

- COmo se contrata. . (Caso practico.
- COmo usar los servicios de la paoliza.

C [
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GENERALI

Productos

4.22 Generali Pyme __ [

. INDICE
Objetivo:
Este curso tiene como objetivo el facilitar los conocimientos técnicos, operativos y comerciales del Producto. ﬁ
Programa:
- Aspectos técnico-aseguradores: - Aspectos comerciales: >
- Qué se puede asegurar. - Puntos fuertes.
- Quién lo puede contratar. - Aspectos criticos.
- Qué garantias ofrece. - Argumentos ante posibles objeciones. <

- Qué modalidades de contratacion existen. Principales necesidades de compra.
- Como se contrata. - (Caso practico.

- COmo usar los servicios de la paoliza.

C [
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GENERALI

Productos

4.23 Generali Nautico .

. INDICE
Objetivo:
Este curso tiene como objetivo el facilitar los conocimientos técnicos, operativos y comerciales del Producto. ﬁ
Programa:
- Aspectos técnico-aseguradores: - Aspectos comerciales: >
- Qué se puede asegurar. - Puntos fuertes.
- Quién lo puede contratar. - Aspectos criticos.
- Qué garantias ofrece. - Argumentos ante posibles objeciones. <

- Qué modalidades de contratacion existen. Principales necesidades de compra.
- COmo se contrata. . (Caso practico.

- COmo usar los servicios de la paoliza.

C [
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GENERALI

Productos

4.24 Generali Sector Servicios .

- INDICE
Objetivo:
Este curso tiene como objetivo el facilitar los conocimientos técnicos, operativos y comerciales del Producto. ﬁ
Programa:
- Aspectos técnico-aseguradores: - Aspectos comerciales: >
- Qué se puede asegurar. - Puntos fuertes.
- Quién lo puede contratar. - Aspectos criticos.
- Qué garantias ofrece. - Argumentos ante posibles objeciones. <

- Qué modalidades de contratacion existen. Principales necesidades de compra.
- Como se contrata. . (Caso practico.

- COmo usar los servicios de la paoliza.

C [
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GENERALI

Productos

4.25 Generali Agro !

. INDICE
Objetivo:
Este curso tiene como objetivo el facilitar los conocimientos técnicos, operativos y comerciales del Producto. ﬁ
Programa:
- Aspectos técnico-aseguradores: - Aspectos comerciales: >
- Qué se puede asegurar. - Puntos fuertes.
- Quién lo puede contratar. - Aspectos criticos.
- Qué garantias ofrece. - Argumentos ante posibles objeciones. <

- Qué modalidades de contratacion existen. Principales necesidades de compra.
- COmo se contrata. - (Caso practico.

- COmo usar los servicios de la poliza.

C [
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GENERALI

Productos

4.26 Generali Maquinaria Circulacion |

INDICE
Objetivo:

- Principales ventajas y fortalezas del producto, asi como los potenciales clientes y argumentario comercial del
Mismo.

Conocer los aspectos fundamentales sobre la contratacion de la poliza.

|dentificar los aspectos fundamentales que hay que tener en cuenta respecto a la tramitacion del siniestro en
este seguro.

Programa:

AN NVOBD>

Introduccion al Seguro Generali Maquinaria Circulacion.
Comercializacion del Seguro Generali Maquinaria Circulacion.

. Contratacion del Seguro Generali Maguinaria Circulacion.
Siniestros y prestaciones del Seguro Generali Maquinaria Circulacion.

C [

.
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GENERALI

Productos

4.27 Generali Vida y Accidentes Colectivo .

INDICE
Objetivo:

Este curso tiene como objetivo facilitar los conocimientos técnicos, operativos y comerciales del Producto.

Programa:

- Seguros Colectivos
Introduccion a Generali Vida y Accidentes Colectivos.
. Caracteristicas de Generali Vida y Accidentes Colectivos.

AN NVOBD>

. Siniestros y prestaciones de Generali Vida y Accidentes Colectivos.
- Comercializacion de Generali Vida y Accidentes Colectivos.

C [

N




Gener@

GENERALI

Productos

4.28 Generali Transporte de Mercancias

INDICE
Objetivo:

Este curso tiene como objetivo el facilitar los conocimientos técnicos y comerciales del Producto.

Programa:

Presentacion
. Comprueba tus conocimientos
La actividad de transportes de mercancias

AN NVOBD>

Introduccion al Producto
- Comercializacion del Producto
. Contratacion del Producto
. Siniestros y prestaciones
. Certifica tu progreso

C [

.
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GENERALI

Productos

4.29 Generali RC Empresas y Auténomos .

INDICE
Objetivo:

Este curso tiene como objetivo el facilitar los conocimientos técnicos, operativos y comerciales sobre
Generali RC Empresas y Autonomos. Para ello, al finalizar el curso los participantes desarrollaran tanto
aspectos tedricos como practicos sobre:

- Aspectos técnico-aseguradores: . Aspectos comerciales:
- Qué es y qué podemos asegurar. - Puntos fuertes.
- A quién se lo podemos ofrecer. - Aspectos criticos.
- Cuales son sus garantias y modalidades. . Caso practico.

AN NVOBD>

- COmo se contrata vy tarifica.
- Qué hacer en caso de siniestro.

C [
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GENERALI

Productos

4.30 Generali Responsabilidad Medioambiental |
v Responsabilidad por Gontaminacion

INDICE
Objetivo:

Este curso tiene como objetivo el facilitar los conocimientos técnicos, operativos y comerciales sobre
Generali RM y RCC. Para ello, al finalizar el curso los participantes desarrollaran tanto aspectos tedricos
COMO practicos sobre:

AN NVOBD>

- Aspectos técnico-aseguradores: . Aspectos comerciales:
- Qué es y qué podemos asegurar. - Puntos fuertes.
- A quién se lo podemos ofrecer. - Aspectos criticos.
- Cuales son sus garantias y modalidades. . Caso practico.

- Como se contrata y tarifica.
- QUEé hacer en caso de siniestro.

C [
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GENERALI

4.31 Generali Motos __.| Productos

Objetivo: INDICE

Facilitar los conocimientos técnicos, operativos y comerciales sobre Generali Motos.

Programa:

;, Qué es Generali Motos?

¢; Cuales son sus caracteristicas principales?

; Qué garantias pueden contratarse?

;,Cual es el ambito de aplicacion y el ambito territorial?

AN N B>

;, COmMo se obtiene la prima”? El sistema bonus-malus.

C [

Duracion estimada: 2 horas j
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GENERALI

4.32 Generali D&O0: Seguro de Responsabilidad Civil __.. AL
de Administradores y Directivos On-line

INDICE
Objetivo:

Este curso tiene como objetivo el facilitar los conocimientos tecnicos, operativos y comerciales del

Producto. Para ello, al finalizar el curso los participantes desarrollaran tanto aspectos tedricos como
practicos sobre:

Programa:

- Aspectos técnico-aseguradores

- Qué se puede asegurar

. Quién lo puede contratar

- Qué garantias ofrece

- Qué modalidades de contratacion existen
- COmMo se contrata

. COmMo usar los servicios de la pdliza

.

- Aspectos comerciales

- Puntos fuertes

- Aspectos criticos

- Argumentos ante posibles objeciones
- Principales necesidades de compra

. (Caso practico

AN NVOBD>

C [
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GENERALI

Productos

4.33 Generali Equilibrio Ahorro .

. INDICE
Objetivo:
Este curso tiene como objetivo el facilitar los conocimientos técnicos, operativos y comerciales del Producto. ﬁ
Programa:
- Aspectos técnico-aseguradores: - Aspectos comerciales: >
- Qué se puede asegurar. - Puntos fuertes.
- Quién lo puede contratar. - Aspectos criticos.
- Qué garantias ofrece. - Argumentos ante posibles objeciones. <

- Qué modalidades de contratacion existen. Principales necesidades de compra.
- Como se contrata. . (Caso practico.

- COmo usar los servicios de la poliza.

C [

.
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GENERALI

Productos

4.34 Generali Equilibrio Proteccion .

. INDICE
Objetivo:
Este curso tiene como objetivo el facilitar los conocimientos técnicos, operativos y comerciales del Producto. ﬁ
Programa:
. Aspectos técnico-aseguradores: . Aspectos comerciales: >
- Qué se puede asegurar. - Puntos fuertes.
- Quién lo puede contratar. - Aspectos criticos.
- Qué garantias ofrece. - Argumentos ante posibles objeciones. <

- Qué modalidades de contratacion existen. Principales necesidades de compra.

- COmo se contrata. - (Caso practico.

- COmo usar los servicios de la padliza.

C [
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GENERALI

4.35 Generali Equilibrio SIALP __ [ e

. INDICE
Objetivo:
Este curso tiene como objetivo el facilitar los conocimientos técnicos, operativos y comerciales del Producto. ﬁ
Programa:
- Aspectos técnico-aseguradores: - Aspectos comerciales: >
- Qué se puede asegurar. - Puntos fuertes.
- Quién lo puede contratar. - Aspectos criticos.
- Qué garantias ofrece. - Argumentos ante posibles objeciones. <

- Qué modalidades de contratacion existen. Principales necesidades de compra.
- COmo se contrata. - (Caso practico.

- Como usar los servicios de la padliza.

C [

.
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GENERALI

Productos

4.36 Generali Multinversion Facil .

. INDICE
Objetivo:
Este curso tiene como objetivo el facilitar los conocimientos técnicos, operativos y comerciales del Producto. ﬁ
Programa:
- Aspectos técnico-aseguradores: - Aspectos comerciales: >
- Qué se puede asegurar. - Puntos fuertes.
- Quién lo puede contratar. - Aspectos criticos.
- Qué garantias ofrece. - Argumentos ante posibles objeciones. <

- Qué modalidades de contratacion existen. Principales necesidades de compra.
- Como se contrata. . (Caso practico.

- COmo usar los servicios de la padliza.

C [
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GENERALI

} Productos

4.37 Generali Ciberseguridad .

INDICE
Objetivo:

Como sabemos, cada dia mas las empresas se exponen al riesgo cibernético, aquel derivado del uso de
las nuevas tecnologias, por el que la privacidad, la informacion confidencial de una empresa o el correcto
funcionamiento de sus sistemas informaticos —entre otros— pueden verse afectados por diferentes factores,

AN NVOBD>

C [
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Casos Practicos Avanzados

5.1 (Caso Avanzado |: PPl'y PPA
5.2 (Caso Avanzado II: PPl y PPA
5.3 Caso Avanzado Seguros de Enfermedades y Subsidios ﬁ

5.4 Desafio Walk of Life (Generali Salud)

C [
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5.1 Caso Avanzado I: PPl y PPA .

Objetivo:

Saber identificar el producto o productos mas adecuados para cubrir las necesidades de los clientes a estudio.

Programa:

Identificar clientes potenciales.
- Analizar las necesidades del cliente, practicar un asesoramiento eficaz y practicar la venta cruzada.
. Rebatir objeciones especificas de los productos.
- Dotarse de argumentos de venta solidos.
- Utilizar con soltura las herramientas de apoyo que pueden ser Utiles en cualquier entrevista con un cliente.

.

Casos Practicos Avanzados

INDICE

C [



Gener@ CATALOGO DE CURSOS 2020

5.2 (Caso Avanzado Il: PPIYPPA __L Casos Prcticos Avanzados

. INDICE
Objetivo:
Saber identificar el producto o productos mas adecuados para cubrir las necesidades de los clientes a estudio. ﬁ
Programa: >
Identificar clientes potenciales.
- Analizar las necesidades del cliente, practicar un asesoramiento eficaz y practicar la venta cruzada.
Rebatir objeciones especificas de los productos. <

Dotarse de argumentos de venta solidos.
Utilizar con soltura las herramientas de apoyo que pueden ser Utiles en cualquier entrevista con un cliente.

C [
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Casos Practicos Avanzados

5.3 (Caso Avanzado Seguros de Enfermedades
y Subsidios

INDICE
Objetivo:
Saber identificar el producto o productos mas adecuados para cubrir las necesidades de los clientes a estudio. ﬁ
Programa: >
|dentificar clientes potenciales.
- Analizar las necesidades del cliente, practicar un asesoramiento eficaz y practicar la venta cruzada. <
- Rebatir objeciones especificas de los productos.

- Dotarse de argumentos de venta solidos.
. Utilizar con soltura las herramientas de apoyo que pueden ser Utiles en cualquier entrevista con un cliente.

C [
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5.4 Desafio Walk of Life (Generali Salud) I Casos Practicos Avanzados

o INDICE
Objetivo:
Accion formativa desarrollada con metodologias situacionales para la resolucion de casos practicos en el
ambito de la comercializacion de los productos de Generali Salud. En dicha accion el usuario debera ponerse
en la piel de un Agente y asesorar a dos clientes con necesidades de cobertura de salud diferentes.
Al mismo tiempo, se le pedira al usuario conocer previamente las caracteristicas técnicas y comerciales de la
gama de Generali Salud para poder resolver con éxito los desafios planteados.

C [
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Mercados Financieros, Fiscalidad y Seguridad Social

6.1 Seguridad Social: afiliacion, cotizaciones y prestaciones
6.2 Prevision social publica: regimenes, afiliacion y cotizacion
6.3 Prevision social publica: prestacion ﬁ
6.4 Mercados Financieros
D
<

6.5 Fiscalidad de los seguros

C [
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Mercados Financieros,
Fiscalidad y Seguridad Social

6.1 Seguridad Social: afiliacion, cotizaciones __l[
y prestaciones

INDICE
Objetivo:
En este curso el alumno podra conocer aspectos como: ﬁ
Programa:
- Las caracteristicas y estructura del sistema de Seguridad Social espanal. >
. COmo contribuyen al sistema los beneficiarios de las prestaciones.
- Las prestaciones que dicho sistema garantiza. <

C [

o
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Mercados Financieros,
Fiscalidad y Seguridad Social

6.2 Prevision social publica: regimenes, afiliacion ___.L
y cotizacion
Objetivo:

Conocer el concepto y sistema de prevision social publica desde sus origenes hasta su

concepcion actual: regimenes, afiliacion y cotizacion. ﬁ

Programa:
Concepto.

.- La prevision social publica.
Nacimiento y primeros sistemas.

Regimenes.
La salud.

Afiliacion.

- Viabilidad actual del sistema. L
Cotizacion.

. Sistemas existentes.

- Tipos de pensiones: contributivas
y NO contributivas.

e El sistema publico en Espafa: la Seguridad Social:

C [
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Mercados Financieros,

iSio i Thii = Fiscalidad y Seguridad Social
6.3 Prevision social publica: prestaciones L. scalidad y Seguridad Socia

\J

Objetivo: INDICE

Conocer los tipos de prestaciones de la Seguridad Social adentrandonos en el detalle de las
principales, para conocer los elementos que las componen y su forma de calculo. ﬁ

Programa:

- Tipos de prestaciones de la Seguridad Social.
La incapacidad temporal. Elementos y ejemplos de calculo.
La incapacidad permanente. Elementos y ejemplos de calculo.
El fallecimiento. Elementos y ejemplos de calculo.

La jubilacion. Elementos y ejemplos de calculo.

C [
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Mercados Financieros,
Fiscalidad y Seguridad Social

6.4 Mercados Financieros L

Objetivo:

conocimiento de sus productos, terminologia y caracteristicas para dominar y decidir la mejor
inversion para tus clientes.

Programa:

Capacitar a los equipos de asesores en materia de Mercados Financieros, a partir del ﬁ
D
- Elahorro

- Los activos financieros

. Las caracteristicas de los activos financieros <

- Los tipos de activos financieros

- Los mercados financieros

- El sistema financiero

. |La toma de decisiones en materia de inversion

C [
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6.5 Fiscalidad de los seguros

Programa:

El IRPF y su estructura de tributacion.

El IRPF, los rendimientos del trabajo y su reduccion.
El IRPF y los rendimientos del capital mobiliario.

El Impuesto de sucesiones y donaciones.

La base normativa de la reforma fiscal.

Principales novedades.

La tributacion de los productos de ahorro.

La tributacion de los productos de riesgo.

T

Mercados Financieros,
Fiscalidad y Seguridad Social

C [
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Gestion comercial y Servicio al cliente

7.1 Negociacion 7.11 El contexto del Autonomo:
Sus primeros pasos

7.2 Técnicas Avanzadas de venta
7.12 El entorno del Auténomao:

7.3 Empatia (en la atencion al cliente)
Aspectos legales ﬁ
7.4 Cinco claves para enamorar al cliente 7.13 Modelo comercial: Gerencia de riesgos
7.5 Los segmentos de clientes en la prevision social personales Autonomos
7.6 Argumentarios comerciales para la venta 7.14 Perfiles de Autonomos y propuesta de valor >
de productos de riesgo y ahorro 7.15 Captacion, fidelizacion y retencion cliente
7.7 Principales objeciones en la venta en seguros <

de productos de riesgo 7.16 Las empresas: Riesgos y coberturas

7.8 Principales objeciones en la venta
de productos de jubilacion

7.9 La planificacion de riesgos personales
7.10 Networking para vender mas

C [
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7.1 Negociacion __.L

INDICE

Objetivo:

clave en la negociacion:

Programa:

Lograr acuerdos ganar-ganar con clientes y colaboradores. Desarrollo de las habilidades y herramientas ﬁ
- Mapa de intereses >

- Batna

. Criterio objetivo <

- Escucha activa

- Causaraiz

. Construir confianza

C [
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7.2 Técnicas Avanzadas de venta ___

\J

Objetivo:

Como desarrollar las siguientes habilidades:

Programa:

Dominio de los 6 principios de influencia en la venta
. Capacidad de negociacion para superar cualquier obstaculo
Negociacion avanzada del precio
. Tratamiento de objeciones en la reunidon comercial
. Concienciacion de que una objecidon no es un no definitivo
- Convertir los “peros” del comprador en una ventaja competitiva
- Técnicas de cierre
- Asegurar un compromiso de venta
Para poder cerrar ventas complicadas con clientes dificiles

oroms

INDICE

=
O
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7.3 Empatia (en la atencion al cliente) __L

INDICE

Objetivo:

ganarse su confianza. Desarrollo de las siguientes habilidades:

Programa:

Saber ponerse en los zapatos del cliente, comprender realmente sus problemas y necesidades para poder ﬁ

- Ganar la confianza del cliente >

. Escucha empatica

- Ponerse en los zapatos del cliente <
Iceberg del comportamiento

- Responder a quejas y reclamaciones

- Asertividad

. Centrarse en la solucidon, no en el problema

C [
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7.4 Cinco claves para para enamorar al cliente __LL

INDICE

Objetivo:

Como desarrollar las siguientes habilidades: ﬁ

Programa:
- Pasion por el cliente
. Escucha empatica
. COmo atender una queja
. Cliente interno
- Fidelizacion del cliente
- (Gestion de expectativas
. Trabajo en equipo entre diferentes departamentos de la empresa
- Ponerse en los zapatos del cliente
. Superar sus expectativas

C [
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\J

7.5 Los segmentos de clientes en la prevision social .

Objetivo:

Conocer la importancia de la segmentacion en el ambito comercial asi como los principales segmentos
de clientes que podemos encontrar en materia de prevision social, identificando las caracteristicas y
necesidades de cada grupo.

Programa:

La segmentacion de clientes.
. Segmentos prototipicos y ciclo vital.
- Cliente joven sin cargas familiares ni hipotecarias.
. Cliente joven con cargas familiares y hipotecarias.
. Cliente de mediana edad (45 anos).
. Cliente + 45.
. Cliente + 50.
- Cliente autdnomo.
. Cliente trabajador “topado”.

.

INDICE

=
O
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| Gestion comercial y Servicio al cliente

7.6 Argumentarios comerciales para la venta de .
productos de riesgo y ahorro

INDICE
Objetivo:

Conocer los principales argumentos comerciales que disponemos para gestionar con éxito una accion de
venta, tanto en materia de productos de riesgo como de productos de ahorro para la jubilacion.
Se incluyen casos practicos de aplicacion (la cuenta de resultados familiar).

AN NVOBD>

Programa:
Argumentario de riesgo Argumentario de jubilacion
. Prestaciones publicas. .- La tasa de sustitucion.
- Urgencia de la cobertura. - Conyuge sin ingresos.
- Cobertura de las deudas. . Liquidez.
. Situaciones irreversibles graves. - Discapacidad.
- Garantizar el estudio de los hijos. - \entajas fiscales.
- Posibilidad de acceso a la mejor salud. - Obligacion de ahorro v flexibilidad.

. Inviabilidad del sistema publico.

C [
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7.7 Principales objeciones en la venta ___[
de productos de riesgo

INDICE

Objetivo:

producto de riesgo, asi como su especial tratamiento.

Programa:

Conocer las principales objeciones ante las que nos podemos encontrar en una accion de venta de un ﬁ
- “YO no me pongo nunca enfermao”. >

- “Ya tengo cobertura publica”.

- “Yo no puedo tener mas gastos”. <

- “Esta proteccion costara una fortuna”.

- “Ya dispongo de un seguro por la hipoteca”.

- “Quiza mas adelante”.

. “Ya tengo patrimonio para afrontarlo”.

C [
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40

Gestion comercial y Servicio al cliente

\J

7.8 Principales objeciones en la venta __
de productos de jubilacion

INDICE
Objetivo:

Conocer las principales objeciones ante las que nos podemos encontrar en una accion de venta de un
producto de ahorro para la jubilacion, asi como su especial tratamiento.

AN NVOBD>

Programa:

- “Todavia soy joven”. - “Si necesito el dinero no tendre liquidez”.
“Tendré pension publica”. - “Si fallezco antes se perdera el dinero”.
“Prefiero invertir en inmuebles”. - “:Y si baja el valor antes de jubilarme?”.

. “No tengo dinero para invertir tanto”. - “Mi mujer no puede contratarlo”.
“A nivel fiscal no tengo tanto beneficio”. - “YO necesito una renta y no un capital”.
“La fiscalidad ahora es peor que antes”. - “Son productos complicados”.

. “Tengo dudas de que la entidad pague”. - La agenda comercial.

“Estos productos no son rentables”.

“No puedo comprometerme a largo plazo”.

C [
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7.9 La planificacion de riesgos personales ..

INDICE

Objetivo:

objeto de proteccion por parte del sector asegurador.

Programa:

Conocer cuales son los principales riesgos personales a los que se ven expuestas las personas y que son ﬁ
- Concepto de riesgos personales. >
- La salud.
- Laincapacidad temporal. <
- La incapacidad permanente.
. El fallecimiento.

. Lajubilacion.

C [
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7.10 Networking para vender mas ___L

. INDICE
Objetivo:
Habilidades para desarrollar un Networking efectivo. ﬁ
Programa:
- Como lograr tus objetivos mediante tu red presente.
de contactos. . Creacion de tu propia marca personal.
+ Desarrollo de tured de contactos mas alla - Gonstruccion de tu red de contactos antes <

del primer nivel de tus conocidos. de necesitarla

- Métodos para aportar valor a tus contactos

e - Método para profundizar en tus relaciones.
y hacerte indispensable para ellos.

. Como emplear LinkedIn para fortalecer y

. Técnicas para calentar tus llamadas frias. expandir tu network.

e Seguimiento adecuado de tus contactos para que te tengan siempre

C [
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7.11 El contexto del Autonomo: Sus primeros pasos ..

INDICE

Programa:

. ¢ Quiénes son y qué significan? ﬁ
. La decision: alternativas, motivaciones y

. Cifras autonomos.
preocupaciones.

. Sus primeros pasos.

C [
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7.12 El entorno del Autonomo: Aspectos legales ___.L

INDICE

Programa:

. Civil: responsabilidad y representacion. ﬁ

- Fiscal: régimen y obligaciones.
. Seguridad social: afiliacion, cotizacion y prestaciones.

. Seguridad social: prestaciones por jubilacion, incapacidad
permanente, muerte y supervivencia.

C [
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7.13 Modelo comercial:
Gerencia de riesgos personales Autonomos ..

INDICE

Programa:

. Latasa de sustitucion y de descobertura.
- La gerencia de riesgos personales: los 10 pasos.

- El ciclo vital de las personas. ﬁ

C [
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7.14 Perfiles de Autonomos y propuesta de valor ___._

INDICE

Programa:

- Perfil autbnomo trade.

- Perfil autbnomo societario.
- Perfil profesional sass.

- Scoring candidatos.

. Perfil autbnomo base minima. ﬁ

C [
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7.15 Captacion, fidelizacion y retencion cliente J
en seguros

Objetivo:

En captacion de clientes, conocer las principales acciones comerciales prototipicas para la captacion de
nuevo negocio; en el apartado de fidelizacion, conocer las principales acciones comerciales prototipicas para
la fidelizacion del negocio en cartera; y en retencion, conocer las principales acciones comerciales prototipicas
para la retencion del negocio en cartera

Programa:

Captacion: segmentacion de clientes: concepto y ventajas, tipos de clientes en seguros, la
seleccion de los clientes en cartera, la captacion de nuevos clientes, captacion vs nuevo negocio a
partir de la cartera y acciones prototipicas para captar nuevo negocio.

Fidelizacion: concepto de fidelizacion, factores determinantes, ventajas de la fidelidad, etapas de la
fidelidad, precio vs servicio y acciones prototipicas para fidelizar a los clientes.

Retencion: la gestion de la cartera, la gerencia de riesgos, de la reactividad a la proactividad,
principales causas de abandono, importancia de la fidelizacion, 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 y el siniestro como oportunidad comercial.

T

| _.1 )

Gestion comercial y Servicio al cliente

INDICE

AN N B>
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7.16 La empresa: Riesgos y coberturas ___.L.

INDICE

Objetivo:

y fiscal.

Programa:

Analizar los principales riesgos y coberturas de sus elementos patrimoniales y de su plantilla, y
reflexionar sobre las cuestiones comerciales determinantes para captar, gestionar y fidelizar clientes

Conocer los aspectos que contextualizan a la empresa en Espana en la orbita mercantil, de Seguridad Social ﬁ
de este segmento. <

C [
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Informatica/Gestion de negocio

8.1 Genernet - SICOL
8.2 Sicol: Calculo rapido
8.3 Genernet Contabilidad

8.4 Genernet - Emision

8.5 Herramienta de Renovacion de Cartera

8.6 Plataforma de Peritos
8.7 Agenda Comercial
8.8 Asesor Vida

8.9 Genernet siniestros

8.10 El Planificador Financiero

(W
>
<
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8.1 Genernet - SICOL | Informéatica/Gestion de negocio

INDICE

Objetivo:

colectivas SICOL.

Programa:

Conocimientos basicos necesarios sobre el uso (estructural y funcional) de la herramienta de gestion de polizas ﬁ
La estructura de una poliza y los aspectos basicos de la navegacion en SICOL.

Los estados y situaciones del contrato vy la localizacion de elementos.

Las caracteristicas del contrato y las relaciones entre ellas. <
La gestion de contratos y sus acciones mas habituales.

.- Otras funciones vy el calculo rapido.

C [

Duracion estimada: 2 horas j
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Informatica/Gestion de negocio

8.2 Sicol: Calculo rapido ___.L

. INDICE
Objetivo:
Conocer el funcionamiento de la opcion de calculo rapido en Sicol. ﬁ

C [
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8.3 Genernet Contabilidad .

Objetivo:

Facilitar los conocimientos necesarios para el buen uso de la opcion de contabilidad en Genernet.

Programa:

- Estructura del aplicativo.
- ¢ Qué puedes hacer con Genernet Contabilidad?

- Consultas:

Recibos paliza.
Consulta pendientes.

- Gestion de Recibos:

Operaciones individuales.
Operaciones multiples.

- Liguidaciones y preferencias:
Cuadro vy proceso de liguidacion.
Historico de liquidaciones.
Preferencias del mediador.

o

Informatica/Gestion de negocio

INDICE

C [
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[ Informatica/Gestion de negocio

8.4 Genernet - Emision

- INDICE
Objetivo:
Con el objetivo de que puedas conocer el modulo de Genernet Emision a fondo de una forma amenay
interactiva, ponemos a tu disposicion este curso practico en el que podras encontrar:
- Claves y pistas: donde te expondremos los conceptos claves que te permitiran gestionar esta herramienta.
Ejemplos: con los que podras consultar una serie de simulaciones sobre el uso del modulo de Emision. >

C [
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- e Informatica/Gestion de negocio
8.5 Herramienta de Renovacion de Cartera __.L
. INDICE
Objetivo:
Este curso tiene como objetivo el facilitar los conocimientos necesarios para el buen uso de la Herramienta
de Renovacion de Cartera de Genernet.

C [
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Informatica/Gestion de negocio

8.6 Plataforma de Peritos .

. INDICE
Objetivo:
Con el objetivo de que puedas conocer la herramienta de peritos a fondo de una forma amena e interactiva,
ponemos a tu disposicion este curso practico en el que podras encontrar:
- Claves y pistas: donde te expondremos los conceptos clave que te permitiran gestionar esta herramienta.
. Ejemplos: con [o que podras consultar y practicar una serie de simulaciones sobre el correcto uso de la
plataforma. >

C [
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[ 1 Informatica/Gestion de negocio

8.7 Agenda Comercial

- INDICE
Objetivo:
Al finalizar el curso podras identificar y saber gestionar todas las funcionalidades de la Agenda Comercial.
El curso se basa en la realizacion de toda una serie de Casos situacionales para conocer en profundidad
las utilidades de dicha Herramienta comercial:
Programa: >
Caso 1
La Agenda Comercial: un apoyo para el Mediador - Mis planes de accion — Reportar
. Apartado Mi informe . Apartado Mis planes de accion — La consulta de <

Mi informe - Tu Rappel mis planes

Mi informe- Incentivos + Apartado Mis tareas

Mi informe- Objetivos de negocio Caso 2
. Apartado Mis planes de accion — - Al servicio de tus incentivos y objetivos
La suscripcion y ejecucion de un plan . Ayuda en los planes de accion
Mis planes de accion — Suscripcion . Informacién de apoyo [:I]
Mis planes de accion — Ejecucion . Seguimiento de tareas —
Caso 3 C)

. Gestionar el proyecto 100
o
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8.8 Asesor vida

Objetivo:

Asesor Vida es una herramienta de asesoramiento y gestion comercial. La herramienta permite:

Programa:

- Al cliente averiguar su cobertura economica de la Seguridad Social en caso de jubilacion, incapacidad
temporal, invalidez, etc.

- Al Asesor detectar las necesidades del cliente y plantear soluciones en caso de coberturas insuficientes.

o

Informatica/Gestion de negocio

INDICE

C [



Gener@ CATALOGO DE CURSOS 2020

8.9 Genernet Siniestros __ L

Objetivo:

Este curso tiene como objetivo el facilitar los conocimientos necesarios para el buen uso de la opcion de
siniestros en Genernet.

Programa:

- ¢Qué me aporta y como funciona?

- ¢,COmo se apertura un siniestro?

- ¢, COmo se gestiona un siniestro?

- Realizar casos practicos de gestion de siniestros.

o

Informatica/Gestion de negocio

INDICE

C [
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] Informatica/Gestion de negocio

8.10 El Planificador Financiero

INDICE

Objetivo:

nuevas obligaciones a los productores y distribuidores de seguros con la vocacion de, entre otros objetivos,
mejorar la transparencia informativa, incrementar los mecanismos para la proteccion de los consumidores y
trasladar al sector asegurador normas de conducta similares a las que imperan en el ambito financiero como
resultado de la normativa MIFID.

En este nuevo marco regulador destaca especialmente el tratamiento dado a los productos de inversion
basados en seguros o PRIIPs. En este contexto nace en el proceso de emision el Planificador Financiero de
Generali, una herramienta de soporte a nuestra red comercial para el asesoramiento en productos de Vida
Ahorro, Inversion y Pensiones.

La nueva normativa de distribucion de seguros, mas conocida como IDD, ha incorporado un conjunto de ﬁ

Duracion estimada: 15 minutos j

C [
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Ofimatica

9.1
9.2
9.3
9.4
9.5

Migracion Interfaz Office 2016
Migracion Word 2016
Migracion Excel 2016
Migracion Power Point 2016

Migracion Outlook 2016

9.6
9.7
9.8
9.9

Migracion Windows 10
OneNote 2016
Skype for Business

Microsoft Teams

=
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Ofimatica

9.1 Migracion Interfaz Office 2016 __

Programa: INDICE

Este curso eLearning esta dirigido a usuarios que cambian de Microsoft Office 2010 0 2013 a Office 2016
u Office 365, asi como a usuarios de versiones anteriores de Windows 7 0 8 que pasan a Windows 10.
En este Tutorial mostramos algunos de los cambios mas significativos de la nueva version Office 2016.

La interfaz de usuario: aspectos basicos.

.  Compartir documentos: trabajar con otras personas en tiempo real.
Funciones inteligentes: “explorar” y “definir”.
Funciones inteligentes: ayuda rapida mediante la opcion “; Qué desea hacer?”

Duracion estimada: 1 hora

C [
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Ofimatica

9.2 Migracion Word 2016 __

Objetivo:

INDICE

Este curso elearning esta dirigido a usuarios que cambian de Microsoft Office 2010 o 2013 a Office 2016 u
Office 365, asi como a usuarios de versiones anteriores de Windows 7 0 8 que pasan a Windows 10.
En este Tutorial mostramos algunos de los cambios mas significativos de la nueva version. ﬁ

Programa:

- Modo de lectura: concéntrese y trabaje de
manera mas eficiente con una vista reducida.

. Editar archivos PDF: modifique archivos PDF.

. Comparar documentos: combinar distintas
versiones de un documento.

. Control de cambios: repasar textos
conjuntamente.

C [
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Ofimatica

9.3 Migracion Excel 2016 __

Objetivo:
INDICE
Este curso elLearning esta dirigido a usuarios que cambian de Microsoft Office 2010 o 2013 a Office 2016 u
Office 365, asi como a usuarios de versiones anteriores de Windows 7 o0 8 que pasan a Windows 10.
En este Tutorial mostramos algunos de los cambios mas significativos de la nueva version. ﬁ
Programa:
Relleno rapido: Excel rellena sus listas de forma - Segmentacion de datos: inserte componentes de filtro. >
automatica. . Microsoft Power Query: ver y transformar datos
. Analisis rapido: formateo eficiente de datos. rapidamente.
. Graficos y tablas dinamicas recomendados: Excel <

le hace sugerencias.
. Graficos: descubra las nuevas opciones.
Prondstico: crear hojas de calculo de prondstico.

C [
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Ofimatica

9.4 Migracion Power Point 2016 __

Objetivo:

INDICE

Este curso elearning esta dirigido a usuarios que cambian de Microsoft Office 2010 0 2013 a Office 2016
u Office 365, asi como a usuarios de versiones anteriores de Windows 7 o 8 que pasan a Windows 10.
En este Tutorial mostramos algunos de los cambios mas significativos de la nueva version. ﬁ

Programa:

- Vista del moderador: use las nuevas herramientas.
. Grabacion de pantalla: cree videos de sus pasos de trabajo.
Herramientas de lapiz: PowerPoint reconoce sus bocetos.

C [

Duracion estimada: 45 minutos j




- .|
Gener@ |CATALOGO DE CURSOS 2020

9.5 Migracion Outlook 2016 __

Objetivo:

Este curso elearning esta dirigido a usuarios que cambian de Microsoft Office 2010 o 2013 a Office 2016
u Office 365, asi como a usuarios de versiones anteriores de Windows 7 0 8 que pasan a Windows 10.
En este Tutorial mostramos algunos de los cambios mas significativos de la nueva version.

Programa:

La nueva interfaz de usuario: indicaciones para no perderse
Personas: como administrar los contactos

- Archivos adjuntos en la nube: envie archivos como enlaces

. Otros correos: Outlook aprende de su comportamiento de usuario

- Grupos: trabajar en equipo

.

Ofimatica

INDICE

=
O
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Ofimatica

9.6 Migracion a Window 10 On-line -

Objetivo:

Este curso elearning esta dirigido a usuarios que cambian de Microsoft Office 2010 o 2013 a Office 2016 u

Office 365, asi como a usuarios de versiones anteriores de Windows 7 0 8 que pasan a Windows 10.
En este Tutorial mostramos algunos de los cambios mas significativos de la nueva version. ﬁ

Programa:

La interfaz de usuario: descubra Windows 10 - El nuevo Explorador de Windows: administre sus

. Cortana: pedir ayuda a su asistente personal archivos

Edge: aprovechar la funcién para comentar del - Configuracion de PC: personalizar su PC

nuevo navegador - Sincronizar la configuracion: sentirse como en casa

Escritorios virtuales: organice su puesto

. Centro de actividades: recibir notificaciones y
acceder a funciones importantes

C [
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Ofimatica

9.7 OneNote 2016 __

Objetivo:
INDICE

Este tutorial te mostrara coOmo guardar notas con OneNote 2016 y después acceder a ellas mediante diferentes

dispositivos. Tambiéen aprenderas como personalizar los blocs de notas y, a medida que aumente su complejidad,

a estructurarlos para organizar tus ideas. Averigua cOmo compartir notas con tus companeros de manera simple ﬁ
e intuitiva, y comprueba la perfecta integracion de la herramienta con Outlook o Skype Empresarial.

C [
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9.8 Skype for Business __

Objetivo:

Microsoft Skype for Busines combina telefonia y tecnologia de la informacion en tu centro de trabajo. Tu equipo
esta a soOlo un clic de raton en cualgquier momento. Este tutorial te demostrara como usar la aplicacion con
tus companeros de forma optima. Junto a las funciones basicas tales como los mensajes instantaneos v las
llamadas, descubriras también la edicidon conjunta de documentos. Te familiarizaras con las videoconferencias y
presentaciones de Skype, y aprenderas a utilizarlas para gestionar el conocimiento y la documentacion con tu
equipo de trabajo.

o

Ofimatica

INDICE
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9.9 Microsoft Teams L_
Objetivo:

Microsoft Teams es una nueva plataforma creada por Microsoft que sustenta el trabajo en equipo en las
empresas; este tipo de software, que pone a disposicion salas de chat, fuentes de noticias y grupos de las
empresas, forma parte del paquete 365 de Microsoft Office.

Permite usar chats de grupo privados para mantener conversaciones de grupo

. Todo el contenido, las herramientas, los usuarios y las conversaciones estaran disponibles en el area de
trabajo del equipo.

- Permite disfrutar de un acceso integrado a SharePoint y a OneNote.
Facilita trabajar en los documentos directamente desde la aplicacion.

- Agregue acceso rapido a los documentos, a los sitios web y a las aplicaciones que se usen con frecuencia.

- Obtener conectores a herramientas de terceros como RSS, Trello, GitHub y Asana.

Crear una integracion personalizada con interfaces de programacion de aplicaciones y otras herramientas
de desarrollo.

o

Ofimatica

INDICE
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Habilidades Personales/Gestion equipos

10.1 5 Claves del Exito Profesional
0.2 Gestion del Tiempo
0.3 Orientacion a resultados “Como ponerse metas y cumplirlas” ﬁ

[ N R

0.4 We Costumer: Viviendo la experiencia de cliente
10.5 Mejores practicas
10.6 Peer coaching
0.7 Saber recibir feedback
0.8 Shadowing efectivo
0.9 Storytelling
10.10 Reuniones efectivas
10.11 Mentorizacion
10.12 Trabajo en equipo
0.13 Seleccion para Managers

[ U U
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10.1 5 Claves del Exito Profesional [_

INDICE

¢ Cuales son algunas de las claves del éxito profesional?

- Buscar mentores y potenciar tu aprendizaje.
. Saber recibir feedback y mejorar continuamente.

Buscar retos y formacion que te hagan salir de tu Zona de Confort.
- Convertirte en una persona que resuelve problemas, en vez de alguien que los crea.
. Centrarte en tus Fortalezas, no solo en las debilidades.
- Construir tu Red de Apoyo en la empresa.

C [
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10.2 Gestion del Tiempo __

INDICE

Objetivo:

Conocer las fases de una gestion del tiempo efectiva. ;

Programa:
. Priorizacion.

. Planificacion.
- Ejecucion

C [
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10.3 Orientacion a resultados
““Gomo ponerse metas y cumplirlas” .

Objetivo:

Conocer herramientas para orientar tu trabajo a la consecucion de resultados.

Programa:

. Priorizar sus metas en el trabajo y en la vida.
- Definir sus metas de forma que se cumplan.
- Modelo SMART.

- Planificar sus acciones.

- Monitorizar el cumplimiento de objetivos.

. Perseverar en sus objetivos.

T

INDICE
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10.4 We Customer:

Viviendo la experiencia de cliente .

Objetivo:

Introduccion a la “Experiencia de Cliente”

Programa:

. Introduccion a la “Experiencia de Cliente”

. Caso Amazon. Implicar a toda la organizacion.

- Caso Starbucks. El negocio de las personas.

. (Caso SAGE. La atencion como elemento diferencial.

o

INDICE
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10.5 Mejores practicas __

INDICE
Programa:
« Qué metodos emplean empresas como Wallmart o Ryanair para desarrollar sus mejores practicas. ﬁ
. Como ldentificar cuales son tus problemas criticos.
- Quéy como buscar en los demas que soluciones han empleado para problemas similares al tuyo.
. COmo establecer acciones de mejora efectivas. >

C [
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10.6 Peer coaching __

INDICE

Programa:

- Diferencias con respecto al coaching tradicional y la mentorizacion.
- (Consejos practicos para la eleccion de la persona con la que vas a ponerlo en practica y tener éxito en vuestras reuniones.
- Empleo de la Herramienta: Modelo GROW para clarificar vuestras metas y hallar soluciones para alcanzarlas.

- Las 4 preguntas claves para obtener los mejores resultados y crecer profesionalmente.

- Qué es el peer coaching y para qué se emplea. ﬁ

C [
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10.7 Saber recibir feedback __

INDICE

Programa:

- Empleo de la Ventana de Johari para conocer el porqué lo necesitamos de los demas.
« Aprender la clave para recibirlo adecuadamente y no poner “peros”.
- 6 consejos practicos para aprovechar mejor €l feedback de los demas.

Adquirir conciencia de las ventajas de recibir feedback para crecer profesionalmente. ﬁ
« Puesta en practica mediante la Herramienta: Saber recibir feedback para aprender a recibirlo de forma provechosa.

C [
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10.8 Shadowing efectivo  __

INDICE

Programa:

- Ventajas del aprendizaje por shadowing en el ambito de la empresa.
. dentificacion de sus fases y los objetivos a desarrollar en cada una: reunion inicial, shadowing, y reunion final.
- Claves para tener exito durante la observacion.

Consigue sacar el maximo provecho a la observacion en momentos tan claves como la incorporacion a una compania,

- Qué es el shadowing, sus origenes y que empresas lo emplean hoy en dia. ﬁ
sustituciones de actividades, promociones de categoria o simplemente aprender del que tienes al lado. <

C [
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10.9 Storytelling __

INDICE
Programa:
- El arte de contar una historia no es nada nuevo. El concepto de Storytelling hace referencia a la creacion y ﬁ
aprovechamiento de una atmaosfera magica a traves del relato. Esta capacidad de contar historias, asi como el arte
que va asociado a ésta, es de las mas antiguas que existen: conectar emocionalmente a través de una historia,
dejar que te lleguen... >
- Construye historias como los profesionales para conseguir influir, concienciar y motivar a tus interlocutores como lo
hacen los mejores anuncios, series o peliculas.

C [
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10.10 Reuniones efectivas __ L

INDICE

Objetivo:

Programa:

Logra que tus reuniones sean cortas, productivas y creativas. ﬁ
- Uso de la agenda >

. Definicion de objetivos

. Gestion de participantes <

- Didlogo robusto

- El poder de las preguntas

. Gestion del tiempo en la reunion

- Plan de accidon y seguimiento

C [
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10.11 Mentorizacion | _

INDICE
Objetivo:
Proporcionar las herramientas para realizar adecuadamente la mentorizacion de otra persona. ﬁ
Programa:
- Establecer las reglas basicas de la mentorizacion >
. Errores tipicos a evitar Gestion de expectativas
- Escucha activa <

. Construir empatia con la persona mentorizada

- Uso de preguntas abiertas

- Transmitir la propia experiencia de una forma memorable

- Proponer retos para mejorar las habilidades de la persona mentorizada

- Apalancar la red de contactos de mentor para ayudar a la persona mentorizada

C [
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10.12 Trabajo en equipo __

INDICE

Objetivo:

y alcancen objetivos ambiciosos

Programa:

Logra uno de los objetivos mas importantes en cualquier organizacion: que sus empleados trabajen en equipo ﬁ
. Alineamiento de objetivos personales en objetivo comun del equipo >

- Aprovechar las fortalezas de cada miembro del equipo

- Construir confianza <

- Generosidad

. Establecer una comunicacion abierta

- Saber recibir feedback

- Motivacion del equipo

C [
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10.13 Seleccion para Managers __

INDICE
Programa:
COmo debe realizar la entrevista de seleccion un responsable de personas para elegir el mejor candidato ﬁ
para el puesto.
Habilidades desarrolladas: >
Preparacion de la entrevista de seleccion - Consejos practicos para identificar competencias
- Crear un clima adecuado - Lenguaje corporal
Desarrollo de la entrevista - Escucha activa <
Modelo STAR . Cierre de la entrevista

C [
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G Videoclass

11.1 Transformacion y personalizacion

11.2 ¢Donde esta el limite? por Josef Ajram

11.3 Experiencia de cliente ﬁ

11.4 ;Como vender en 59 segundos?

11.5 ;Como surfear con tus hijos el tsunami digital? >
<

C [



- .|
Gener@ |CATALOGO DE CURSOS 2020

G_Videoclass

11.1 Transformacion y personalizacion |_

Objetivo: INDICE
Los CEOS de las mayores empresas a nivel mundial coinciden en que la palabra clave que define los
negocios en la actualidad es la de “transformacion”. Las empresas de mas éxito son aquellas que han ﬁ
entendido la necesidad de colocar al cliente en el centro de su actividad adaptando, personalizando, su
oferta al objeto de conseguir una experiencia diferenciada y satisfactoria que garantice, hasta donde
sea posible, su fidelidad. >

C [
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11.2 ;Donde esta el limite? por Josef Ajram ___L

Objetivo:

Josef Ajram Tares es un escritor, deportista y trader espanol. Trabaja de trader intradia especulando en bolsa
espanola. Ademas de sus actividades en bolsa, es un atleta amateur, que participa en carreras de resistencia
como €l triatldon, ciclismo, bicicleta de montana o maratones. Ha finalizado varios ironman, entre ellos, el de
Austria, Suiza, Alemania y Corea del Sur. Es el primer espanol en acabar el Ultraman de Canada y Hawai.

Programa:

En esta VideoClass Josef Ajram nos explica qué ensenanzas ha extraido de su experiencia como trader
de bolsa y ultraman aplicables a los negocios y que permiten alcanzar los objetivos mas ambiciosos.

.

G_Videoclass
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G_Videoclass

11.3 Experiencia de cliente __

INDICE
Programa:
Juan Carlos Alcaide, director del Master de Customer Experience en La Escuela de Negocios de La Salle IGS
nos introduce en lo que supone la “Experiencia de cliente”, en como las Organizaciones pueden pasar de tener
clientes satisfechos a clientes entusiasmados.

C [
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G_Videoclass

11.4 ;Como vender en 59 segundos? __.L

INDICE
Programa:
Laura Cantizano, coaching ejecutiva, hablara de como la neurociencia nos puede ayudar a vender mas
rapidamente.

C [
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G_Videoclass

11.5 ;Como surfear con tus hijos L
el tsunami digital?

Programa:

mis hijos menores de edad hagan un uso responsable de las nuevas tecnologias? ;Soy demasiado
permisivo / estricto respecto al uso que mis hijos hacen del movil y las redes sociales? ; COmMo puedo
educar a mis hijos en el buen uso de las nuevas tecnologias?

La omnipresencia de Internet presenta desafios educativos importantes. Si bien el uso de las tecnologias
digitales tiene innegables beneficios, también esta lleno de riesgos y peligros que un padre o un
educador deben conocer y afrontar. Juan Martinez Otero, Doctor en Derecho por la Universitat de
Valencia, nos explicara brevemente cuales son los peligros mas comunes asociados al uso de la
tecnologia digital -ciberacoso, distracciones, adiccion, contenidos inadecuados, etc.-, y nos ofrecera
alternativas positivas para convertir dichos riesgos en oportunidades.

oA partir de qué edad es recomendable que mi hijo lleve un teléfono movil? ; COmo asegurarme de que ﬁ

C [
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Soportes en video

“Una fuente de ideas e inspiracion destinada a la reflexion y a mejorar tus competencias”

12.1 Innovacion

12.2 Liderazgo

12.3 Casos de éxito

12.4 Talento personal y mejora continua

12.5 Trabajo en equipo

(W
>
<

12.6 Nuevas tecnologias
12.7 Productos

12.8 Herramientas de gestion del negocio

Disponible en GENER@mobie

C [
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12.1 Innovacion

0O NOoO O d WD =

. Eric Hippeau: Invertir en innovacion y personas

. Henry Chesbrough: Innovaciéon vs Invencion

. Scott Cook: Intuit y la innovacion en India

. Vijay Govindarajan: GE y la paradoja de la innovacion inversa
. Barbara Corcoran: CoOmo innovar a través de la diversion

. Pau Garcia Mila: Como el ambiente influye en el potencial de los emprendedores
. Linda Hill: Tres capacidades necesarias para innovar

. Mohanbir Sawhney: El legado innovador de Steve Jobs

9. Gary Hamel: Encuentra fuera que tan innovador eres

10. Cinco preguntas con... Clayton Christensen

11. Introduccion a la Creatividad y la Innovacion (Ildeacion)

Duracion estimada:

3-30 min

Soportes de video

INDICE
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Soportes de video

12.2 Liderazgo

INDICE

. Tom Peters: Mi punto de vista sobre el liderazgo

. Alondra de la Parra: La sinfonia de liderazgo

. Manel Estiarte: Lidrazgo dentro del Barcelona FC ﬁ
. Tal Ben-Shahar: El santo grial del liderazgo

. Bill George: Tres preguntas para mejorar tu liderazgo

. Mario Alonso Puig: Liderazgo para un mundo cambiante >
. Andy Cohen: Lecciones de liderazgo

. George Kohlrieser: Los 6 pilares del liderazgo

. Alvaro Uribe: Credibilidad, la clave para el éxito <
10. Nigel Nicholson: El mejor de todos los tiempos

11. Ciro Procuna: Pittsburgh Steelers: Una historia de triunfo desde la adversidad

12. Ciro Procuna: Lo que se necesita para convertirse en un verdadero ganador

13. Roberto Mourey: Los tres principios del liderazgo efectivo

14. Katrina Burrus: Encontrar la persona adecuada para el puesto correcto

15. Linda Hill: El nuevo rol de los lideres
16. Libera tu Mandela (Free Mandela)

O NOO O b~ WD =
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Soportes de video

12.3 Casos de exito

INDICE
1. Eric von Hippel: Lego, innovacion generada por el usuario
2. George Lucas: Star Wars, creando una leyenda
3. Mariate Arnal: Batman- Una historia de riesgo y experimentacion ﬁ
4. Peter Vesterbacka: Como se cred Angry Birds

C [

Duracion estimada: 3-7 min j
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12.4 Talento personal y mejora continua

O NOORWONMH

Martin Lindstrom: Entrar en la mente del consumidor

Jean-Claude Biver: Tres claves para crear una empresa centrada en la gente
Estanislao Bachrach: Entienda su cerebro y sea mas productivo

Estanislao Bachrach: El vinculo entre la creatividad v la felicidad

Tal Ben-Shahar: La ciencia de la felicidad

Tal Ben-Shahar: El éxito no conduce a la felicidad

Roberto Vola Luhrs: Mozart, una historia de desarrollo de talentos

. Tralbajar en positivo
9.

Productividad personal

10. Nuevas herramientas de comunicacion en publico
11. Neurociencia On-line

Soportes de video

INDICE
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Soportes de video

12.5 Trabajo en equipo .

INDICE

1. Patrick Lencioni: Ser capaz de ser humano

2. Manel Estiarte: CoOmo Pep Guardiola motiva a sus equipos
3. Desarrolla con eficacia a tus colaboradores

C [
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Soportes de video

12.6 Nuevas tecnologias

INDICE

1. Andy Cohen: Magic: El resultado de la tecnologia Plus Drama

2. Mohanbir Sawhney: La evolucion de la hiperconectividad
3. Steve Wozniak: Hacer |la tecnologia asequible ﬁ
4. Lynda Gratton: COmo nos une la tecnologia

5. Vivek Wadhwa: La era de las tecnologias exponenciales

C [
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12.7 Productos __|LI[

Fichas resumen de los productos comercializados por Generali con el objetivo de facilitar la consulta de
las principales caracteristicas técnicas, operativas y comerciales.

. Generali Vida Riesgo

. Generali Multinversion Seleccion
. Generali Autos

. Generali Motos

. Generali Hogar

. Generali Comunidades

. Generali Negocios

. Generali PPI

9. Generali EPSV

10. Generali PPA

11. Generali Ahorro

12. Generali Equilibrio PIAS y Generali PIAS
13. Generali Equilibrio Ahorro

14. Generali Equilibrio SIALP

16. Generali Multinversion Facil

0O NOO OV A~ WD =

Duracion estimada:

3-60 min j

17.
18.
19.
20.
21.
22.
23.
24.
25.
26.
27.
28.
29.
30.

Generali Vida Inversion
Generali Renta

Generali Accidentes Complet
Profesional Plus

Profesional Baremado

Generali Hospitalizacion Plus
Generali Salud - Dental
Generali Proteccion Familiar
Generali Generali Nautico
Generali Sector Servicios
Generali Pyme

Generali Equilibrio Proteccién Plus
Generali Agro

Generali Maquinaria Circulacién

31.
32.

33.

34.

35.

36.

37.

Generali Ciberseguridad

Masterclass: COmo reinvertir

los vencimientos con criterio.
Masterclass: COmo construir un capital
a largo plazo y diversificar el riesgo
Masterclass: Gestion emocional

de las inversiones

Las claves para la comercializacion
de productos de inversidén y ahorro (l)
Las claves para la comercializacion
de productos de inversion y ahorro (ll)
Las claves para la comercializacion
de productos de inversion y ahorro (lll)

Soportes de video

INDICE
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Soportes de video

12.8 Herramientas de gestion del negocio ___.LI.

Cambios normativos y su efecto en el proceso de emision productos personales INDICE
Con la entrada en vigor del RGPD y el nuevo desarrollo IDD, encontramos dos importantes novedades

que afectan al proceso de suscripcion de los ramos relacionados con productos personales: En la

cumplimentacion del Cuestionario de salud, para obtener el consentimiento explicito del cliente en el ﬁ
trato de sus datos personales de salud, y en segundo lugar, se elimina la operacion de Alta de poliza del

proceso de emision, obligando a iniciarse mediante la operacion de un Proyecto de seguro.

Planificador Financiero

En el nuevo marco regulador IDD destaca especialmente el tratamiento dado a los productos de
inversion basados en seguros o PRIIPs. En este contexto nace en el proceso de emision el Planificador
Financiero de Generali, una herramienta de soporte a nuestra red comercial para el asesoramiento en
productos de Vida Ahorro, Inversion y Pensiones.

El Portal del corredor.
Te presentamos un video explicativo sobre las funcionalidades del Portal del Corredor

Plan de seguros integral (PSl)
El Plan de Seguros Integral (PSI) es un tipo de contrato que permite a nuestros clientes agrupar los
recibos de ciertas polizas en pagos mensuales.

C [




Gener@ |CATALOGO DE CURSOS 2020

Acogida

Mundo Generali [__L[

Este curso desarrolla aspectos como:

Grupo Generali en el Mundo Generali Espana ﬁ
El Seguro en la Vida Cotidiana. - Su Historia.

. Su Historia. - Referente en Innovacion |. >
En la Actualidad. - Referente en Innovacion Il.
Presencia en el Mundo. - Su Estructura Organizativa. <

. Solidez. - Presencia del Grupo en Espana.
La Consolidacién de Grupo Generali. - Nuestro Negocio.
Otros Sectores Complementarios. - Nuestro Equipo.

- Nuestras Estrategias de Crecimiento. . Los Seguros para el Ambito Personal y Familiar.

- Los Seguros para Empresa.
Nuestra Estrategia Multicanal.

. Politica de Distribucion.

C [
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