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Porque el mercado de seguros de vida exige
agentes con mayor preparacién, método comercial,
conversacion patrimonial, posicionamiento
profesional y herramientas tecnolégicas.

Ya no basta vender pélizas: el agente competitivo
debe operar como asesor estratégico, construir
cartera sostenible y diferenciarse con inteligencia
comercial e |A.
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Al finalizar, el participante contard@ con un modelo
comercial propio, estructura semanal de productividad,
guiones consultivos, herramientas de I|A, estrategia de
marca personal y un plan comercial anual aplicable a su
cartera de vida.
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Requisitos:

: L ® Ninguno.
Personas interesadas en profesionalizarse

en la venta consultiva de seguros de vida
y profesionales en general que buscan i h | reti
una alternativa altamente rentable de viSe y QIOITOT PRI S SIRELS,

construccién de cartera patrimonial con ventas, finanzas personales o
altos ingresos. desarrollo comercial.

® Deseable: Interés en seguros de

Plan de Estudios:

Agentes de seguros, promotores de ® Presencial
seguros, agentes de afores, asesores
financieros, ejecutivos comerciales.
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Identidad Profesional del
Agente de Vida

® Evolucién del mercado asegurador
® El agente como asesor patrimonial

® ADN emprendedor

® Mentalidad de crecimiento
® FODA profesional

® Modelo personal de negocio

Modelo Comercial ADN
INQBA

® Diagnéstico comercial

® Causa raiz de productividad
® Objetivos estratégicos

® Sistema 5—-6-6 adaptado

® KPIs

® Dashboard

Prospeccion Estratégicay
Segmentacion

® Mercado objetivo
Buyer persona
Networking

® Referidos

® LinkedIn
Embudo comercial
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Venta ConsulBva Patrimonial

@ Perfil financiero

® Deteccion de necesidades
® Riesgos patrimoniales

® Suma asegurada

® Storytelling financiero

® Cierre consultivo

Diseno de Soluciones
de Vida

® Persona clave

® Proteccién patrimonial

® Educacion

® Ahorro para el Retiro

® Grandes sumas aseguradas
® Integracion de soluciones

Objeciones, Negociaciony
Cierre profesional

® Objeciones frecuentes
® Percepcion de valor

® Negociacion consultiva
® Persuasion ética

® Role play
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Inteligencia Artificial Aplicada

al Agente de Vida

Bloque 1

® Introduccién a |A

® |A en seguros y finanzas

Bloque 2

® Prompt Engineering

Bloque 3

® Investigacion y perfilamiento de
clientes

Bloque 4

® Generacidn de scripts

Bloque 5

® Simulacién de objeciones

Bloque 6

® Automatizacién de seguimiento

Bloque 7

® Marketing y contenidos

Bloque 8

® Biblioteca profesional

Marca Personal y Plan
Comercial

® Posicionamiento

® Redes sociales

® Referidos premium
® Plan anual

® KPIs
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Salones adaptados
tecnolégicamente en donde
el facilitador interactuara con

los participantes de manera
presencial y remota.

Nuestra metodologia
es orientada a la
practica (60%
practicay 40%
teoria)
por lo que al finalizar
tendras herramientas
aplicables de manera
precisa y dinamica
con base en tus
necesidades.
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Acompainamiento por parte
de nuestros especialistas de

principio a fin.
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Nuestros
maestros son
empresarios y te
compartiran toda
Su experiencia
académica y de
emprendimiento.
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Los contenidos de los
cursos estaran alojados en
plataforma inQba virtuval,

para que el participante
pueda consultar la
informacidn, revisar las
sesiones grabadas en
cualquier momento y
realizar actividades dentro y

fuera de las sesiones

complementando el
proceso de aprendizaje.
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© informes@ingba.edu.mx

® 2213748664

(f)/ingbaoficial @ingbaoficial (&) ingba  (in)in.Q.ba Escuela de Negocios
® @ingbamexico @ @ingbamex
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