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Presentación

Identificación del Módulo Formativo

Bienvenido a la Módulo Formativo MF1796_3: Asesoramiento de productos y 
servicios de seguros y reaseguros. Este Módulo Formativo pertenece al Certifi-
cado de Profesionalidad  ADGN0110: Gestión comercial y técnica de seguros 
y reaseguros privados, que pertenece a la familia de Administración y gestión.

Presentación de los contenidos

La finalidad de este Módulo Formativo es enseñar al alumno a detectar las ne-
cesidades del cliente de seguros y reaseguros en función de la información 
disponible, gestionar y desarrollar las relaciones con los clientes, asesorar y ar-
gumentar al cliente sobre los diferentes seguros personales en función de su 
perfil, asesorar y argumentar sobre las ventajas y beneficios de los diferentes se-
guros materiales y patrimoniales y asesorar sobre diferentes tipos de coberturas 
y características de reaseguro. También a identificar y gerenciar los riesgos a los 
que está sometido el cliente de seguros y reaseguros, velar por la concordancia 
entre el contenido de la políza y asistir técnicamente al cliente atendiendo sus 
solicitudes presvias a la contratación, modificación y renovación de la póliza.

Para ello, en primer lugar, se profundizará en el contrato de seguro, la distri-
bución de riesgos, los planes y fondos de pensiones y los procedimientos 
básicos de interpretación de propuestas de seguro y reaseguro de diferentes 
contratos. También se analizarán los clientes de seguros y los procedimientos 
de cálculo financiero aplicables a seguros y fiscalidad en los seguros privados. 
Por último, se realizará la identificación y gerencia de riesgos y se aplicará la 
normativa legal de prevención de riesgos laborales.
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Objetivos de la Unidad Formativa

Al finalizar este módulo formativo aprenderás a:

–– Diferenciar los distintos tipos de contrato de seguros y reaseguros identi-
ficando los elementos que intervienen en los mismos.

–– Analizar las necesidades del cliente de seguros y reaseguros en función 
de las variables implicadas.

–– Aplicar las técnicas y procedimientos de asesoramiento directo, telemá-
tico y telefónico en situaciones de atención y fidelización de clientes de 
seguros y reaseguros.

–– Analizar las ventajas fiscales de cada uno de los productos de seguro 
aplicando la legislación vigente en relación a seguros y reaseguros, y las 
características específicas de clientes tipo.

–– Realizar los cálculos financieros necesarios para el asesoramiento sobre 
los distintos seguros personales, materiales y patrimoniales ofrecidos.

–– Interpretar propuestas de seguro y reaseguros de los distintos contratos 
cumplimentando sus procedimientos básicos.
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1.1.	 Concepto y características

Conceptos Básicos

Las obligaciones nacen por (art. 1089 Código Civil):

–– Ley: Obligación de pagar impuestos.

–– Contratos.

–– Cuasi Contratos: regulados por el Código Civil.

–– Actos u omisiones ilícitas.

–– Actos u omisiones en los que intervengan cualquier género de culpa o 
negligencia.

El contrato es un acuerdo de voluntades (negocio jurídico) por el que se crean, 
modifican o extienden relaciones Jurídico-patrimoniales. Surgen obligaciones 
y cada obligación lleva una prestación (pago a través del cual se va a cumplir 
la obligación).

El contrato puede referirse al acto de creación del negocio jurídico o al cumpli-
miento de las obligaciones.

Clasificación de los contratos

1.	 Contratos consensuales y reales. Se refiere a cuando un contrato es 
válido (nacimiento).

∙∙ Contrato consensual: se realizan solo con el mero consentimiento.

∙∙ Contrato real: se efectúa con la entrega del bien. Ej.: depósito, prestar 
algo con intención de recuperarlo transcurrido un tiempo.
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2.	 Contratos formales y no formales. Todos los contratos tienen forma 
verbal, escrita, privada o pública (ante notario).

Los contratos son válidos independientemente de la forma, pero algunos 
contratos tienen que tener una forma concreta porque así lo establece el 
ordenamiento jurídico.

∙∙ Contrato formal: cuando necesita una determinada forma. Ej.: hipote-
ca, escritura pública e inscripción en el registro de la propiedad.

∙∙ Contrato informal: cuando no necesita una forma determinada.

3.	 Contratos unilaterales y bilaterales.

∙∙ Contrato unilateral: cuando las obligaciones nacen de una de las par-
tes. Ej.: Préstamo, donación.

∙∙ Contrato bilateral o sinalagmático: cuando ambas partes tienen obli-
gaciones. Ej.: Compra-venta.

4.	 Contratos onerosos y lucrativos.

∙∙ Contrato oneroso: los sacrificios que hacen las partes se encuentran com-
pensados con el beneficio que reciben. Los sacrificios están igualados.

∙∙ Contrato conmutativo: en el cual la relación de equivalencia entre las 
prestaciones a cargo de ambas partes se encuentra de antemano 
fijada por ellos de forma inmodificable.

∙∙ Contrato aleatorio: en el momento de celebración del contrato no 
están establecidas las relaciones de equivalencia entre las presta-
ciones. Según el art. 1790 del Código Civil, un contrato aleatorio es 
aquel en el que una de las partes, o ambas recíprocamente, se obli-
gan a dar o hacer alguna cosa en equivalencia de lo que la otra parte 
ha de dar o hacer para el caso de un acontecimiento incierto, o que 
ha de ocurrir en tiempo indeterminado.

∙∙ Contrato lucrativo: aquel en el que el beneficio de una de las partes no 
se encuentra compensado con el sacrificio de la otra. Ej.: Donación.

5.	 Contratos instantáneos o de tracto sucesivo.

∙∙ Contrato instantáneo: aquel que se cumple en el mismo momento en 
que se celebra, es decir, su cumplimiento se lleva a cabo en un solo acto.
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∙∙ Contrato de tracto sucesivo: aquel en el que el cumplimiento de las 
prestaciones se realiza en un período determinado. Ej.: Suministro, 
agua, gas, etc.

El contrato de seguro

Tomador 
Asegurado 
Beneficiario

Asegurador

Indemnización

Prima

El contrato de seguro viene definido por la “ley 50/1980, de 8 de octubre, de 
contrato de seguro”. En esta se define en su artículo 1 el contrato de seguro.

Importante 

Art. 1 Ley de contrato de seguro.

El contrato de seguro es aquel por el que el asegurador se obliga, mediante co-
bro de una prima y para el caso de que se produzca el evento cuyo riesgo es ob-
jeto de cobertura, a indemnizar, dentro de los limites pactados, el daño producido 
al asegurado o a satisfacer un capital , una renta u otras prestaciones convenida.

Características del contrato de seguro

Un contrato de seguro es:

–– Consensual, porque en principio todos los contratos se efectúan con el 
mero consentimiento.

–– No formal, ya que vale tanto el contrato verbal como escrito, aunque 
debería formalizarse por escrito.

–– Bilateral, porque establece relaciones entre el asegurado y el asegurador.
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–– Oneroso, porque supone sacrificios equilibrados por ambas partes. Una 
parte paga la prima y la otra indemniza en caso necesario.

–– Desde el punto de vista de la prestación es conmutativo, porque las pri-
mas y las prestaciones están fijadas, y desde el punto de vista de del Códi-
go Civil es aleatorio, porque no se saben las condiciones (lluvia, granizo) o 
no se conoce cuando va a ocurrir (cuando va a fallecer una persona).

–– De tracto sucesivo, porque cubre un riesgo durante un tiempo determinado.

–– De adhesión, porque existe un conjunto de cláusulas predispuestas 
de antemano por el asegurador, dejándole al tomador solo la opción de 
aceptar o no el contrato.

1.2.	 Formas de protección. Transferencia del riesgo: 
el seguro

Accidente ferroviario

El riesgo se define como la posibilidad de que por azar ocurra un hecho o su-
ceso susceptible de causar daño. Si deseamos tratar el riesgo, solo tenemos 
cuatro opciones posibles: Aceptarlo, Evitarlo, Reducirlo, Transferirlo a un tercero.
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