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O Curso tem o proposito de partilhar um conjunto de e

.. . . estabelecidos no RJDS,
praticas que possam servir de referéncia no aprovado pela Lei 7/2019,
desempenho, com profissionalismo, da atividade de de 16 de janeiro, em

matéria de formagao
continua.

distribuicdo de seguros. Comeca por caracterizar, de
forma sucinta, 0 mercado nacional de seguros,
ressaltando a importancia, quer social, quer econoémica,
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DISTRIBUICAO DE SEGUROS BANCARIA

CIACAQ PORTUGUESA DE BANCQOS

DESTINATARIOS METODOLOGIA: e-learning
Pessoas diretamente envolvidas na atividade de distribui¢ao de Permite o estudo em qualquer dia ou hora e possibilita 0 acesso através
seguros (PDEADS), bem como outros interessados em de qualquer computador ou dispositivo mével.

aprofundar os temas abordados no curso. .
DURACAO: 15 horas (tempo estimado de autoestudo)

PRECO: Associados APB: 92 € Tabela Geral: 106 €

OBJETIVOS PROGRAMA

No final deste Curso, os participantes deverao ser

capazes de: 1. Os seguros

» Reconhecer a importancia social € econémica

» O mercado em Portugal

dos seguros
* Enunciar caracteristicas dos produtos de seguro * Importéncia e objetivos
» Descrever o papel do distribuidor nas vérias .
« Conceitos
fases
*  Atuar com rigor e transparéncia durante toda a 2. A oferta - caracteristicas, modalidades e
jornada do cliente garantias, e enquadramento fiscal

* |dentificar perfis de clientes
+ Efetuar correta avaliagéo das necessidades dos

+ Seguros de prote¢do de pessoas — Vida,
Saude, Acidentes

clientes
* Argumentar corretamente +  Seguros de prote¢do de danos -
*  Gerir objegbes Multirriscos, Automével, Responsabilidade
Civil
ENQUADRAMENTO +  Solugdes seguradoras de poupanca e
O Curso tem o proposito de partilhar um conjunto de investimento

praticas que possam servir de referéncia no

desempenho, com profissionalismo, da atividade de
distribuicao de seguros. Comega por caracterizar, de + Contratagao
forma sucinta, 0 mercado nacional de seguros,

3. Ajornada do cliente

: . ) * Vigéncia
ressaltando a importancia, quer social, quer
economica, desta atividade. +  Usufruto
Sao relembrados também os atributos, beneficios e 4. A distribuicao

glaralnngs das principais modahdaﬁdes de seguro - Identificagio de perfis de cliente
distribuidas no mercado portugués.

. - » A avaliagéo das necessidades do cliente
E efetuado um percurso pelas varias fases da

jornada do cliente de seguros, evidenciando o papel *  Argumentario de venda

do distribuidor em cada uma delas. -
« Tratamento de obje¢des

Por ultimo, é abordado um conjunto de situagées
praticas de identificagdo de perfis de clientes e
avaliagao das suas necessidades, bem como
apresentada argumentagao de vendas e tratamento
de objegdes para um conjunto tipico de situagdes.
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FOMAABOR Os contelidos contém uma componente muito
ERTIFICADA sy ~ .y
pratica, com a apresentacéo de exemplos e dialogos
FULL MEMBER OF de interagdo.
\) EBT
Pedidos de Cancelamento: IFB FORMAGAO INTERMEDIA

S0 poderéo dar origem ao reembolso total do valor pago, quando recebidos até 5 dias Uteis antes da data de inicio do curso. A partir
deste prazo, a inscri¢do seré paga na totalidade, podendo, no entanto, o participante ser substituido por outro;
« Deverao ser efetuados por e-mail e rececionados pelo IFB dentro do prazo acima estabelecido.



