ASSOCIACAQ PORTUGUESA DE BANCOS

CONHECIMENTO E VISAO DE FUTURO INSTITUTO
II— B DE FORMAGAO
BANCARIA
ANOS

FERRAMENTAS PARA A
COMERCIALIZAGAO DE SEGUROS

FORMAGAO INTERMEDIA

O Curso visa proporcionar um conjunto de ferramentas
que possam servir de referéncia no desempenho, com
profissionalismo, da atividade de distribuicdo de seguros,
ajudando a identificar oportunidades de negaocio e a gerir
a relagcdo com o cliente tendo em vista a sua fidelizagao,
dando também a conhecer argumentos de venda
HNT N [eR  assentes, nomeadamente, nas vantagens fiscais da
contratacao de seguros.

Os conteudos contém uma componente muito pratica.

INFORMAGOES

Ana Margarida Soromenho
a.m.soromenho@ifb.pt

+351 217 916 274*
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FERRAMENTAS PARA A | rB 'DNEF'SELOA@O
COMERCIALIZAGAO DE SEGUROS BANCARIA

SA DE BANCOS

DESTINATARIOS DURAGAO:

Pessoas diretamente envolvidas na atividade 15 horas (tempo estimado de autoestudo)
de distribuicdo de seguros (PDEADS), bem

como outros interessados em aprofundar os

temas abordados no curso. PRECO:

METODOLOGIA: e-learning Associados APB: 94 € Tabela Geral: 108 €
Permite o estudo em qualquer dia ou hora e

possibilita 0 acesso através de qualquer
computador ou dispositivo movel.

OBJETIVOS PROGRAMA

1. Como Identificar Oportunidades de
Negdcio na Distribuicao de Seguros de
Risco a Clientes Bancarios

Este curso visa proporcionar aos formandos
competéncias que lhes permitam:

* ldentificar oportunidades de negdcio na * A importancia dos seguros na protegéo dos
distribuicdo de seguros de risco a clientes clientes bancarios
bancarios que vao ao encontro das suas A oferta de sequros de risco
necessidades e preferéncias. 9
» O ciclo de vida do cliente bancério
*  Gerir com sucesso situagdes “dificeis” na
relagdo com os clientes que podem ocorrer
nas varias fases, desde a contratagéo a 2. Como Gerir Situagdes “Dificeis” na

execucao, de um contrato de seguro. Distribuicao de Seguros

* Os ‘detonadores’ de negdcio

» Reconhecer as vantagens fiscais decorrentes * O papel do distribuidor de seguros

da contratag&o de seguros, quer no momento * A importancia da satisfacéo e fidelizagéo do
da sua subscrigao, quer no momento do cliente

recebimento de beneficios. « Situagbes “dificeis” ao longo da jornada do
cliente — como as gerir

3. Vantagens Fiscais na Contratacao de
Seguros

» Conceitos
* Bases legais tributarias

* Vantagens fiscais — seguros de vida, acidentes
pessoais, salide, multirriscos, financeiros, PPR

= Particulares
FORMABORA
ERTIFICADA = Empresas
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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.



