
Prácticas comerciales éticas

Resumen:

Las práct icas ét icas en los negocios de los agent es de seguros se 
fundament an en los principios de honest idad, t ransparencia y t rat o just o a los 
client es. Las siguient es buenas práct icas t ienen como objet ivo generar 
conf ianza, foment ar las relaciones a largo plazo con los client es y mant ener la 
reput ación de los agent es de seguros como asesores de conf ianza en el 
sect or.

Principios clave de las práct icas comerciales ét icas:

1. Transparencia: Mant ener una post ura de apert ura, honest idad y comunicación efect iva 
en t odas las int eracciones con los client es. Est o implica ofrecer información precisa y 
clara sobre la cobert ura, los t érminos y los cost os, así como divulgar cualquier conflict o 
de int ereses o limit aciones pot enciales.

2. Int egridad: Act uar con int egridad signif ica adherirse a principios morales y ét icos, 
mant ener un alt o nivel de honest idad y act uar siempre en el mejor int erés del client e. 
Implica evit ar práct icas engañosas, t ergiversaciones y conflict os de int erés.

3. Prioridad al client e: Sit uar las necesidades y los int ereses del client e en primer plano en 
t odas las int eracciones y decisiones. Est e principio hace énfasis en comprender las 
necesidades del client e, ofrecerle opciones de cobert ura adecuadas, proporcionarle un 
asesoramient o imparcial y garant izarle un t rat o just o a lo largo de t odo el proceso de 
aseguramient o.

4. Capacidad profesional: Demost rar experiencia y conocimient os. Est o implica 
desarrollar cont inuament e el conocimient o del sect or, mant enerse informado sobre las 
normat ivas pert inent es y las mejores práct icas, y ofrecer información precisa y f iable a 
los client es.

5. Conf idencialidad y privacidad: Respet ar y salvaguardar la conf idencialidad de la 
información de los client es. Los vendedores de seguros deben t rat ar los dat os 
personales y sensibles con ext remo cuidado, garant izando su almacenamient o, uso y 
prot ección adecuados. Solo deben revelar la información de los client es cuando lo 
aut orice o lo exija la ley.
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Buenas prácticas comerciales a seguir:

Buenas práct icas Benef icios Mét odos de bajo cost o

Comprenda y 
cumpla los 
reglament os y las 
normas del sect or

Evit e mult as, 
disput as legales y 
daños a la 
reput ación

- Asist a a webinars pat rocinados por la 
indust ria o las compañías aseguradoras, 
suscríbase a newslet t ers o blogs del sect or 
y únase a grupos o asociaciones del sect or 
para obt ener recursos grat uit os o a bajo 
cost o.

Mant enga regist ros 
y document ación 
con precisión

Garant ice el 
cumplimient o de 
normas, mejore la 
ef icacia y reduzca 
los errores u 
omisiones

- Ut ilice soft ware grat uit o o de bajo cost o 
para el mant enimient o de los hist oriales, 
como Google Sheet s o Microsoft  Excel. 

- Ut ilice servicios de almacenamient o en la 
nube, como Google Drive o Dropbox, para 
almacenar y acceder a los hist oriales de 
forma segura. 

Implement e un 
sist ema de cont rol 
de calidad

Ident if ique y 
corrija los errores 
o problemas ant es 
de que se 
conviert an en 
problemas 
mayores

- Cree un checklist  o una plant illa para revisar 
las pólizas y las t ransacciones, lleve a cabo 
evaluaciones informales ent re compañeros, 
celebre reuniones regulares con el personal 
para debat ir las mejores práct icas e 
ident if icar las áreas suscept ibles de mejora.

Revele cualquier 
conflict o pot encial 
de int ereses 

Genere conf ianza 
con los client es y 
mejore la 
credibilidad

- Incluya una declaración de divulgación en 
los document os de la póliza o en el sit io web 
del agent e. 

- Divulgue verbalment e cualquier posible 
conflict o de int ereses a los client es durant e 
el proceso de vent a o en las comunicaciones 
de seguimient o.

Invert ir en 
oport unidades de 
educación cont inua

Mejore la 
compet it ividad y 
la capacidad de 
ofrecer un servicio 
excelent e a los 
client es

- Asist a a webinars o t alleres, suscríbase a 
newslet t ers o blogs del sect or, lea 
publicaciones del sect or y part icipe en foros 
en línea o grupos de redes sociales para 
mant enerse al día de las novedades y 
desarrollos del sect or.
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Malas prácticas (a evitar):

Tópico En det alle Ejemplos

Tergiversaciones y 
práct icas 
engañosas

Realizar publicidad engañosa o 
falsa, hacer reclamos 
exagerados o t ergiversar los 
det alles de la póliza.

Anunciar una póliza como «t odo 
incluido» mient ras se omit en 
exclusiones import ant es.

Falt a de 
t ransparencia

Ocult ar información import ant e 
o no revelar conflict os de 
int ereses.

No informar a los client es sobre 
un acuerdo de comisiones con un 
asegurador concret o.

Descuido de la 
capacit ación 
profesional

No mant enerse al día de los 
conocimient os del sect or y 
ofrecer un asesoramient o 
inexact o.

Recomendar una cobert ura que 
no sat isface las necesidades 
específ icas del client e.

Incumplimient o de 
la conf idencialidad

Vulnerar la conf idencialidad de 
los client es o manejar 
incorrect ament e su 
información.

Compart ir dat os sensibles de los 
client es con t erceros no 
aut orizados.

Falt a de 
comunicación y 
capacidad de 
respuest a

No comunicarse rápida y 
ef icazment e con los client es.

Ignorar las consult as de los 
client es o no ofrecerles 
información act ualizada sobre 
los cambios en la póliza o el 
progreso de los reclamos.
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