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Escuela de Negocios

¢Por qué tomar este diplomado?

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

Ya no basta vender podlizas: el agente competitivo
debe operar como asesor estratégico, construir
cartera sostenible y diferenciarse con inteligencia
comercial e IA.
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DEL PROGRAMA

Al finalizar, el participante contara con un modelo
comercial propio, estructura semanal de productividad,
guiones consultivos, herramientas de |A, estrategia de
marca personal y un plan comercial anual aplicable a su
cartera de vida.
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Escuela de Nega.

DIRIGIDO A:

) Ninguno.
Personas interesadas en

profesionalizars_e en la ventg consultiva Deseable: Interés en seguros de
de seguros de vida y profesionales en vida y ahorro para el retiro,
general que buscan una alternativa
altamente rentable de construccion
de cartera patrimonial con altos
ingresos.

ventas, finanzas personales o
desarrollo comercial.

® Agentes de seguros, promotores Presencial
de seguros, agentes de afores,
asesores financieros, ejecutivos

comerciales. 2 diaS ® 90

Xsemana | total hrs




Modulo 1

Identidad Profesional del
Agente de Vida

Evolucion del mercado
asegurador
El agente como asesor
patrimonial
ADN emprendedor
» Mentalidad de crecimiento

Entregable: Plan estrategico personal

Modulo 2

Modelo Comercial ADN
INQBA

Diagnostico comercial

Causa raiz de productividad
» Objetivos estratégicos

Sistema 5-6-6 adaptado

KPls

Dashboard

Entregable: Tablero operativo

Modulo 3

Prospeccion Estratégica y
Segmentacion

Mercado objetivo
Buyer persona
Networking
Referidos

LinkedIn

Embudo comercial

Entregable: Mapa comercial
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Modulo 4

Venta Consultiva Patrimonial

Perfil financiero
Deteccion de necesidades
Riesgos patrimoniales
'Suma asegurada
Storytelling financiero
Cierre consultivo

Entregable: Guion de conversacion
patrimonial

Modulo 5

Diseino de Soluciones
de Vida

Persona clave
Proteccion patrimonial
@ Educacion
® Ahorro para el Retiro
Grandes sumas aseguradas
» Integracion de soluciones

Entregable: Portafolio modelo

Modulo 6

Objeciones, Negociacion y
Cierre profesional

Objeciones frecuentes
Percepcion de valor
Negociacion consultiva
Persuasion ética

Role play

Entregable: Manual de objeciones
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Inteligencia Artificial Aplicada
al Agente de Vida

Bloque 1
Introduccion a A
IA en seguros y finanzas
Bloque 2
Prompt Engineering
Bloque 3
Investigacion y perfilamiento de
clientes
Bloque 4
Generacion de scripts
Bloque 5
Simulacion de objeciones
Bloque 6
Automatizacion de seguimiento
Bloque 7
Marketing y contenidos
Bloque 8
Biblioteca profesional
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Entregable: Manual personal con 50
prompts especializados

Modulo 8

Marca Personal y Plan
Comercial

Posicionamiento
Redes sociales
Referidos premium
Plan anual

KPlIs

Entregable: Plan comercial anual



¢Que hace Unica
la experiencia INQBA?

I N

Salones adaptados
tecnolégicamente en donde Acompafiamiento por parte
el facilitador interactuara con de nuestros especialistas de
los participantes de manera principio a fin.
presencial y remota.
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®
Nuestra metodologia l l

es orientada a la I =
practica (60% Los contenidos de los
practica y 40% Muastros cursos estaran alojados en
teorl'a)' ' F8eitios son plataforma inQba virtual,
por Io'que al f|r.|al|zar | empresariosy te | para que el participante
tendras herramientas compartirin toda pueda consultar la
aplicsbles de manera | su experiencia informacidn, revisar las
precisa y dindmica académica y de sesiones grabadas en
con basle en tus emprendimiento. cualquier momento y
necesidades. realizar actividades dentro y
fuera de las sesiones
complementando el
proceso de aprendizaje.
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