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				Posibilidades de éxito 

				La prospección es fundamental para una carrera exitosa en la venta de seguros y de cualquier producto o servicio, así que mientras mejor lo hagas elevarás significativamente tus posibilidades de éxito. 
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				Introducción 

				Para un agente de seguros, estar capacitado y en capacitación constante es fundamental para dar un excelente servicio; pero todo es totalmente inútil si no tienes prospectos calificados a quienes dar ese servicio.

				Como muchas de las actividades profesionales de la venta, la prospección debe ser clarificada y com-prendida para poder establecer estrategias y planes de acción ejecutables de acuerdo al mercado de cada agente de seguros.

				Es posible que un vendedor talentoso pueda lograr sus metas sin métodos específicos de prospección, sin embargo, serán los menos, pero para la mayoría de los vendedores es indispensable establecer los mé-todos y procesos específicos de prospección y si los ejecuta con disciplina, tendrá altas posibilidades de lograr su metas.

				La prospección como una práctica constante con-vertirá a un vendedor en un profesional consistente y confiable, y lo alejará del grupo de vendedores a los que se les denomina “llamarada de petate”, frase que se utiliza para describir a alguien que logra un éxito temporal y efímero.
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				Si tu propósito es convertirte en un agente de seguros exitoso y de largo plazo, entonces te reco-miendo adquirir los conocimientos sobre la prospec-ción, desarrollar las habilidades necesarias y tener las mejores actitudes que te permitan ejecutar la prospección con excelencia y constancia. 

				Valeria y Daniel Ríos
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				Creencias
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				Las personas creamos nuestras propias percepciones basadas en nuestros filtros y experiencias, pero tam-bién tenemos percepciones comunitarias y estas son sobre el mundo que nos rodea, sobre cómo nos rela-cionamos con las personas o la naturaleza, sobre cómo resolver conflictos, diferencias y hacer negociaciones y también sobre la pobreza y la riqueza, así como de la abundancia o escasez de oportunidades. 

				Por ejemplo, una mujer que tuvo un matrimonio difícil y un divorcio tormentoso podría afirmar que todos los hombres son iguales impidiendo la posibi-lidad de entablar nuevas relaciones saludables con otra persona; de igual forma si una persona que se dedica a las ventas recibe varias respuestas negativas y rechazos, podría pensar que es imposible vender ese producto servicio y afirmar de forma genera-lizada que a nadie le interesa, provocando que esta persona experimente emociones de frustración que finalmente le lleven a renunciar. Martín Lutero afir-maba acerca de los pensamientos que “no puedes evi-tar que las aves vuelen sobre tu cabeza, pero sí que hagan nido sobre ella”; por eso, lo más relevante es saber y reconocer que lo que guía tus pensamientos, 
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				finalmente guiará tu vida. Recuerda que todo lo que te repitas con la suficiente frecuencia y profundidad será realidad para ti.

				Mohamed Ali decía: “Es la repetición de afirma-ciones lo que conduce a la creencia. Y una vez que la creencia se convierte en una convicción profunda entonces las cosas comienzan a suceder”. Para tener éxito en las ventas necesitas tener y mantener con-vicciones claras que te permitan realizar un buen des-empeño, una de las creencias que para mí es de gran utilidad es la siguiente “siempre hay quien tiene lo que yo necesito y siempre hay quien necesita lo que yo tengo, sólo debo provocar la conexión”. Si yo creo firmemente que en mi entorno y en mi comunidad existen las personas con el perfil adecuado para ad-quirir un seguro de vida, de ahorro o de un seguro de gastos médicos, entonces lo único que tengo que ha-cer es buscar las estrategias y planes de acción para conectar con ellos. 

				Otra de las convicciones que ayudan para que un agente de seguros pueda tener un desempeño exce-lente es saber y reconocer el gran valor que aporta su actividad profesional a sus clientes. Algunos clientes han expresado que su agente de seguros es como su ángel de la guarda ya que ha salvado a su familia de quedar en la ruina tras enfrentar una enferme-dad costosa o cuando han sufrido la muerte de quien sostenía el hogar.
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				Contrariamente, cuando el agente de seguros piensa que el cliente le hace un favor al adquirir un seguro de vida, entonces esa creencia lo debilita y de-merita su imagen profesional; pero cuando yo pienso que el seguro de vida o de gastos médicos mayores que una persona adquiere le brindará gran respaldo y solidez a su familia en caso de que llegue a fallecer o a enfermar gravemente, o cuando un cliente adquiere un seguro de ahorro y con eso desarrolla dicho hábito y su cultura financiera y, tiene posibilidades de financiar sus proyectos importantes de vida, entonces, estas creencias le dan al agente de seguros una gran impor-tancia, propósito y la seguridad personal necesaria para poder acercarse a cualquier persona para bende-cir y beneficiar su vida. 

				Lo que te repitas frecuentemente con profundi-dad y convicción será verdad para ti. Las personas nos contamos cuentos e historias en nuestra mente, les tenemos fe y una profunda convicción, si estas afir-maciones son positivas entonces podrás encontrar una gran fortaleza para encontrar oportunidades aun debajo de las piedras. Ahora pregúntate ¿hay en mi entorno suficientes prospectos calificados para que yo pueda tener un nivel de ventas y dé resultados extraordinarios? Tu respuesta definirá tus acciones y tus acciones definirán tus resultados.
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				Competencias
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				Cualquier persona tiene las habilidades y los talentos necesarios para ser exitoso, sin embargo, si esta per-sona no trabaja en las competencias que requiere su profesión, será prácticamente imposible desarrollar una carrera exitosa.

				Para que tus talentos y habilidades no se pierdan en la zona de la mediocridad, es importante que iden-tifiques dos conceptos, talento y habilidad; talento es aquella actividad que puedes realizar naturalmente de mejor manera que otros, pero con menor esfuerzo; y habilidad es aquel proceso que logras realizar con alta destreza como consecuencia de una práctica cons-tante; la clave es la disciplina.

				Talento – Disciplina = Mediocridad

				Sin talento + Disciplina = Excelencia

				Talento + Disciplina = Wow, ¡Extraordinario!

				Te recomiendo leer este libro: “El talento nunca es suficiente” (John Maxwell).
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				Para ser un agente de seguros exitoso, deberás aprender los conocimientos necesarios para llevar a cabo estrategias que te permitan accesar a los pros-pectos calificados, pero deberás convertir esos cono-cimientos en habilidades prácticas que te permitan tener los contactos suficientes para llevar a cabo las entrevistas necesarias que te llevarán a los cierres de ventas que producirán el logro de tus metas, sin embargo, las actitudes que tengas en la tarea de la prospección será la cereza del pastel que te hará realmente una persona competente para ser un prospectador profesional y eficaz. 

				A continuación te muestro la tabla de competen-cias para la prospección, revisa cada una de las tareas a realizar y califícate del uno al 10 sobre tus conoci-mientos, desarrollo de habilidades y actitudes para cada una de esas actividades.
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				No es lo mismo una persona que sabe lo que tiene que hacer, que alguien que sabe lo que tiene que ha-cer y lo hace más o menos, a alguien que sabe bien lo que tiene que hacer, que ha aprendido en la práctica el uso de estructura y metodologías, y además usa la actitud más útil y adecuada para el logro del objetivo de la prospección de calidad. 

				El adquirir conocimientos sobre tu actividad ocu-pará de tiempo para poder leer o escuchar videos ya sean proporcionados por la compañía que representas o en el mundo de información del internet y requerirá de leer o de ver los videos las veces que sean nece-sarias hasta que puedas adquirir este conocimiento. Esto incluye el conocimiento de las diferentes meto-dologías para acercarte a una persona, hasta obtener la cita, y esto implica el desarrollo de los diálogos para cada parte del proceso.

				Para el desarrollo de habilidades no hay otro ca-mino más que la practica y esto requiere de un ciclo de aprendizaje que incluye prueba, error, corrección y repetición; es como un simulador de vuelo donde aplicas lo aprendido y te puedes equivocar las veces que sean necesarias hasta ser un experto sin generar daños. Ocuparás de una persona para que te haga ver tus fortalezas pero también las áreas que debes mejo-rar. Otro recurso valioso para el desarrollo de la habi-lidad es la visualización, y esta consiste en que puedas 
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				utilizar tu imaginación para verte representando en esta simulación y también te permitirá observar las cosas que haces bien para mejorarlas y aquellas que no te salen tan bien y que también debes mejorar. 

				Responder la tabla de competencias te permitirá saber dónde te encuentras con respecto a el desarro-llo de tu competencia para el tema de la prospección y emprender un camino hacia la excelencia. 

				Recuerda que “La prospección es a los agentes de seguros como la sangre al cuerpo humano”. Si no puedes conseguir prospectos calificados de forma consistente, entonces tu carrera está muerta antes de nacer.
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				KPI
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				Visión es lo que describe a dónde quieres ir o dón-de quieres estar en el futuro, dicen que cuando tu visión es clara entonces tus decisiones son fáciles, en el mundo empresarial, un proyecto de emprendi-miento prácticamente está muerto al nacer si este carece de una visión. La visión es vital para definir ob-jetivos y proporcionar rumbo, identificar obstáculos y descubrir los recursos necesarios para poder llegar a la meta; la visión tiene que ser suficientemente gran-de y apasionante para que pueda brindarte la energía y la vitalidad necesarias para superar los obstáculos cuando estos aparezcan; recuerda que si tu visión es más pequeña que los obstáculos entonces es muy probable que llegues hasta ahí. 

				El camino hacia tu meta final y el cumplimiento de tu visión deberá tener las evidencias de avances y lo más probable es que tendrás que hacer correcciones y modificaciones en el camino, pero para que puedas saber a que harás los cambios o las modificaciones, necesitarás saber cuáles son las actividades principa-les de tu negocio y cómo se miden; esto se llama KPI, es decir, esto son los indicadores de gestión de tus ne-gocios; actividad que de llevarse a cabo con disciplina 
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				y constancia elevaran grandemente las posibilidades de llegar a tu meta. Uno de los sistemas más eficien-tes es el plan de medición llamado “25 puntos”, este plan contiene cinco actividades principales para un agente de seguros; las tres primeras actividades de-penden de lo que puedes controlar y las dos restan-tes son sólo una consecuencia llamada “resultado”, es decir, son la consecuencia de las primeras tres, pero que finalmente los cinco indicadores muestran si estás haciendo las actividades correctas y si estás haciendo correctamente las actividades correctas. 

				Las actividades a medir son:

				Prospecto calificado

				El prospecto calificado es la materia prima de tu ne-gocio, sin prospectos, un vender tiene prácticamente una muerte profesional, también debes estar claro sobre quien sí es un prospecto calificado y quien no lo es. 

				Además de obtener la información que te pro-porciona quien te lo refiere, también puedes ampliar tu investigación por medio de redes sociales, podrás servir mejor a tu cliente si tienes mayor información sobre el. Cada prospecto calificado tiene un valor de 3 puntos.
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				Cita concertada

				Puedes concertar una cita de varias formas, puedes agendar personalmente, por correo electrónico, por texto o llamada telefónica Hacer llamadas telefónicas; la cita concertada tiene: fecha, hora y lugar específico; al momento de concertar la cita debes anotarla en tu agenda y es muy recomendable pedirle al cliente que haga lo mismo, es muy importante que tengas diálogos elaborados y aprendidos para dar la seguri-dad al cliente sobre tu profesionalismos y este paso forma parte de la primera buena impresión que da-rás al prospecto calificado. Recuerda que sin citas no hay entrevistas. Es muy importante que consideres un tiempo entre cada cita que te permita tiempo de transporte, tiempo de responder llamadas o correos y tiempo para tomar un respiro. Cada cita concertada tiene un valor de 3 puntos.

				Entrevista de primera vez

				Es la primer entrevista formal que tienes con el cliente, en esa entrevista inicia el proceso de la venta y pue-des llegar al cierre cuando descubras que el cliente se encuentra listo. Recuerda que tú no controlas al cliente sobre su decisión de compra, pero sí puedes influir positivamente si usas las herramientas que te ofrece la metodología de ventas. Es muy importante 
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				que recuerdes que lo único que sí puedes controlar es tu desempeño en el uso de los procesos de la metodo-logía de ventas. Cada entrevista de primera vez tiene un valor de 2 puntos.

				Estos dos últimos indicadores son una conse-cuencia de la buena aplicación de los primeros tres indicadores.

				Solicitud ingresada

				Estas a un paso de disfrutar el fruto de tu trabajo y debes tener especial cuidado en el llenado de la documentación requiera, desde la solicitud hasta los formatos adicionales requeridos según la suma ase-gurada, actividad o deportes, comprobantes médicos y todo lo que pueda servir a la compañía para una correcta valoración del riesgo. Es muy importante prestar atención a lo que indica la metodología refe-rente a informar al cliente sobre los siguientes pasos en el proceso al integrar la solicitud; mi recomenda-ción es que en el momento de la firma se debe proce-der a pedir el pago al cliente. Cada solicitud ingresada tiene un valor de 3 puntos.
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				Póliza pagada

				¡Felicidades! esto nunca significa el final del proceso, pero es algo que debes disfrutar mucho; es muy im-portante prestar atención a lo que indica la meto-dología referente a la entrega de la póliza, hacer de la entrega de la póliza una experiencia grata para el cliente ya que esto influirá en la conservación de la póliza, en tus futuras ventas como también en tu principal negocio, los ingresos residuales de la cartera. Cada póliza pagada tiene un valor de 5 puntos. 

				Tabla de valores de los 25 puntos:
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				Ejemplo:

				En la tabla que se muestra abajo, podrás ver el ejem-plo de un agente haciendo su registro diario: el día lunes consiguió 3 nuevos prospectos calificados, el día martes logró concertar 2 citas, el día miércoles lo-gró hacer 2 entrevistas de primera vez, el día jueves ingresó 1 solicitud, el día viernes logró 4 prospectos calificados y el día sábado que dedicó un poco mas de tiempo para hacer llamadas y logró concertar 8 citas. Sólo el día martes tuvo una puntuación inferior a los 25 puntos, en total durante la semana consiguió 157 puntos y logró un promedio de 26.17 por día.
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				Para que un agente de seguros logre ser exitoso, necesita llevar a cabo las actividades que producen este éxito y que estas actividades sean productivas, por eso la prospección es el componente por exce-lencia que se necesita para realizar productivamente todo el proceso de la venta y así convertir un pros-pecto calificado en un cliente y que este cliente esté completamente satisfecho de tus servicios profesio-nales y se convierta en tu principal promotor; es muy importante que tengas una visión amplia y que no veas únicamente al prospecto calificado, sino tam-bién darte cuenta que este cliente necesita cubrir todos sus riesgos y que puede contar contigo para descubrirlos y protegerse adecuadamente con tu ayuda y asesoría profesional; también es muy bené-fico que veas que tu cliente forma parte de diversos círculos sociales con las mismas necesidades y que tú puedes llegar a ser el agente de seguros de todos ellos.

				Lo único que necesitas es buscar constantemente prospectos calificados y asegurarte de desarrollar profesionalmente la metodología que se usa para cada proceso y que la satisfacción de tu cliente sea tu máximo objetivo.

				Cuando ejecutas con profesionalidad la meto-dología de ventas entonces cada prospecto se con-vierte en una bola de nieve que te traerá más y más prospectos.
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				Desafortunadamente muchos agentes de seguros no cuidan de desarrollar competencia en el tema de prospección y por eso obtienen bajos resultados en ventas y un pronóstico no alentador sobre su carrera como agente de seguros en el mediano plazo.
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				Prospecto calificado
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				Desafortunadamente, hay personas que necesitan y quieren los productos y servicios que les ofreces pero no tienen los recursos financieros para adquirirlos o el estado de salud necesaria para aprobar la selección de riesgos. Trabajar con prospectos que probablemente satisfagan cualquier condición financiera y/o de salud incrementará tu eficiencia y tu eficacia. 

				Una persona no puede ser un prospecto calificado a menos que estés seguro que puede comprar lo que ofreces. El tema del poder adquisitivo de las perso-nas puede resolverse por medio de la implementación de un plan de gastos (un presupuesto). Sin embargo, esto sólo funciona si la persona maneja un presupues-to y tiene claro sobre los gastos que puede reducir para dejar el margen financiero suficiente y, al mismo tiempo, que quiere ansiosamente lo que tú le ofreces y que está dispuesto a hacer el sacrificio necesario. 

				Trabajar con personas que cumplen el perfil de prospectos calificados es la llave del éxito para los agentes de seguros. La venta y la planeación son mu-cho más fáciles cuando estás tratando con alguien que necesita y desea tu ayuda, que la puede pagar, 
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				que es elegible y que puedes abordarlo bajo condi-ciones favorables.

				Desafortunadamente, tales prospectos, general-mente no vienen en busca de los agentes de seguros; sino que son estos los que tienen que identificarlos y abordarlos para concertar citas usando los métodos de prospección. 

				Un prospecto calificado es alguien que: 

				Necesite y valore tus productos y/o servicios. 

				Tenga la capacidad económica de comprarlos.

				Que sea alguien elegible tanto en su salud como en sus hábitos y estilo de vida.

				Puedas abordarlo bajo condiciones favorables.

				Sobre un prospecto calificado debes conocer: 

				Datos generales.

				Integrantes familiares. 

				Los aspectos que más le gustan y que más le importan.

				Actividad profesional.

				Gustos o pasatiempos.
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				No olvides que los centros de influencia son una gran oportunidad para acercarte a personas poten-ciales ya que son los mismos centros de influencia los que calificarán por ti a sus conocidos según el perfil que tú les pidas; procura desarrollar una red amplia de centros de influencia y de alianzas comerciales con personas que ya forman parte del mercado que deseas penetrar. Sé muy claro sobre el beneficio que ofreces a tus clientes y de cómo ellos pueden ser un canal de bendición para ayudarlos a estar protegidos en todas sus áreas de riesgo.

				A continuación encontrarás una tabla llamada re-laciones a capitalizar, ahí puedes vaciar los nombres de cada prospecto que obtienes para que puedas ca-lificarlo apropiadamente y saber si vale la pena o no dedicarle el tiempo de una entrevista.
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				Proceso de prospección
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				La prospección es una actividad que tiene varios pasos que ayudan a lograr la obtención de prospectos califi-cados que nos permitan llevar a cabo entrevistas con mayores posibilidad de cierre.

				1. Identificar al prospecto: 

				Recuerda que un prospecto calificado es aquel que necesita tu producto o servicio, que tiene la capacidad económica para adquirirlo, que cumple con los reque-rimientos de asegurabilidad que la compañía solicita y que puedes acercarte a él para tener una entrevista bajo condiciones favorables.

				2. Acercamiento: 

				El objetivo de este paso es lograr contactar al pros-pecto para concertar una cita; puede ser de diversas formas como: que tú, la persona que tiene el rol de centro de influencia hable directamente con el pros-pecto para concertar la cita por ti o para facilitar la comunicación; también puedes utilizar los mensajes de texto de la redes sociales o del teléfono, o bien 
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				utilizar la vía más común en nuestros tiempos que es a través de una llamada telefónica. Recuerda que el objetivo principal del acercamiento es obtener una cita por lo que se debe evitar ampliar en explicaciones o aclaraciones. Es vital contar con un diálogo escrito y practicado para que tu comunicación sea profesional y efectiva.

				3. Concretar una cita: 

				Una vez que has logrado el acercamiento efectivo con tu prospecto calificado, el siguiente paso es obtener una cita, se recomienda lo que las actividades para concertar citas se realicen de forma habitual, desig-nando un lugar específico, un tiempo específico y con el ambiente más útil para ti, para que puedas desem-peñarte mejor en el objetivo de concertar citas. Se recomienda que tenga el diálogo que usas por escrito y a la vista, y que tengas a la mano, la agenda que usas para anotar las citas evitando que estas se sobre enci-men, también se recomienda que vayas llenando poco a poco los espacios en blanco que van quedando en tu agenda. Se ha comprobado que la mejor forma para que tu cliente te conceda una cita es que uses la técnica doble alternativa, que consiste en ofre-cerle a tu cliente dos opciones para que elija una de ellas, ejemplo: “prefiere que nos veamos el martes o el miércoles, por la mañana o por la tarde, a las cinco 
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				o a las seis”, la mayoría de las personas elegirán una de las opciones es que le presentes, pero debes estar listo y con la agenda en la mano por si algún cliente te presenta una tercera opción, se recomienda que la entrevista diga cuando máximo 40 minutos y es muy importante tomar en cuenta los tiempos adicio-nales de las actividades entorno a la entrevista como: tiempo para traslado, horas pico de tráfico, revisión de la propuesta, tiempo de antesala y también un es-pacio para que puedas descansar entre cita y cita. Una vez concertada la cita, se sugiere que lo anotes en tu agenda y que pidas al prospecto que haga lo mismo. Es vital contar con un diálogo escrito y practicado para que tu comunicación sea profesional y efectiva.

				4. Entrevista, cierre, entrega de la póliza y servicios integrales: 

				Ampliaré la información de este punto en otro ebook sobre la entrevista, pero lo que sí quiero señalar es que un vendedor exitoso utiliza la metodología de ventas aprendida y practicada para elevar las posibilidades de venta. No pierdas de vista que lo que has hecho hasta acá ha implicado un gran esfuerzo e inversión, y que para cerrar el negocio necesitas hacer un excelente trabajo en esta etapa. No olvides que el resultado sólo es una consecuencia y la decisión del cliente no esta en tu área de control; lo único que está en tu control es 
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				la calidad de tus prospectos, el número de entrevistas diarias y una ejecución impecable en la entrevista.

				5. Obtener referidos: 

				Cuando un vendedor se siente inseguro, generalmente necesita que su nuevo cliente le haya comprado y que el proceso haya terminado para que entonces pueda sentirse con la seguridad y confianza de pedirle refe-ridos a su nuevo cliente. 

				Considero que ese proceso es un enorme desper-dicio de tiempo y de oportunidades; Si un agente de seguros cree firmemente que su servicios cambian vidas, salvan patrimonios y generan fortaleza a sus clientes, entonces su seguridad personal cambiará y estará ansioso de ver al mayor número de personas posibles para ayudarlas; un promotor exitoso dice “Primero la misión y después la comisión”; la obten-ción de prospectos calificados no es otra cosa más que el ejercicio de llegar a personas nuevas por medio de los círculos sociales de los clientes estas tratando; recuerda que la prospección es un hábito que debes integrar a tu actividad profesional y que es la sangre y el oxígeno de tu negocio, así que no pierdas ninguna oportunidad para invitar a tus nuevos clientes a que sean un canal de bendición para otras personas. No importa si el proceso de la venta ocupe una, dos o 
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				tres entrevistas, inclusive, si el negocio no se llegar a cerrar, independientemente de eso, es indispensable que en cada entrevista invites a tu prospecto a pensar en otras personas similares a él a quienes tu servicios le puede ser de utilidad, no seas tú quien ponga límite al número de personas a quienes te pueden recomendar; también atrevere a pedir a tus clientes a que sean ellos quienes llamen a sus conocidos para decirles que escuchen tu idea financiera y protección, eso fa-cilitará en gran manera tu acercamiento. 

				Recuerda que tu cliente no sólo necesita la pro-puesta que le estás entregando, sino que también debes conocer el resto de las necesidades que él y su familia tienen; pregúntale cuáles serían las fechas más apropiadas para hablar sobre esas nuevas póli-zas y anótalas en tu agenda. 
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				Canales de prospección
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				Las fuentes de prospección son aquellos canales que se convierten en oportunidades de tener acceso a prospectos calificados para llevar a cabo una entre-vista bajo condiciones favorables. Contar con varias fuentes de prospección bien atendidas te permitirá tener un flujo constante de la materia prima del ne-gocio y elevará significativamente tus posibilidades de cierre. Aunque en este eBook nos enfocaremos en dos puntos, a continuación enlisto algunas fuen-tes de prospección:

				Cambaceo: 

				Es aquella actividad que consiste en hacer visitas en frío a casas o negocios para preguntar directamente si están interesados en escuchar tu propuesta; tiene un alto grado de dificultad y estadísticamente da poco resultado. Sin embargo es útil cuando tienes un pros-pecto en un edificio de oficinas y decides presentarte con todas las personas que tienen capacidad de pago de ese lugar, entonces el cambaceo puede ser útil.
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				Abordajes en frío: 

				Esta fuente es efectiva y es recomendable que to-dos los vendedores la tengan integrada en sus habi-lidades, consiste en tener la iniciativa para abordar a una persona en la fila del banco, del Starbucks, en un restaurante, en un vuelo comercial o en un elevador, etc.; para su mayor efectividad se recomienda tener desarrollado un pitch (pequeño discurso de presen-tación), un mayor grado de preparación del agente de seguros sería tener un pitch desarrollado para cada una de las características de la personas que se pretende abordar; por ejemplo un padre con hijos pe-queños, un empresario o un joven ejecutivo, etc. La improvisación es una capacidad de ser flexible ante una circunstancia que se sale de control, pero no es profesional que un asesor improvise todo el tiempo, lo más indicado es que tengas tu discurso corto de presentación ya elaborado para cada caso. Agradece por tus talentos, pero trabaja duro en el desarrollo de tus habilidades y del uso de metodologías.

				Ejemplo: 

				Si la persona que esta junto a ti en el elevador es un padre de familia con hijos pequeños y en la conversa-ción te preguntan a qué te dedicas, tú puedes respon-der, “Me dedico a ayudar a los padres a que garanticen educación de sus hijos en buenas escuelas.”
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				Volanteo: 

				Es una actividad que cada vez se usa menos, por un lado, por el tema ecológico, y por otro lado porque con el internet, han surgido otros medios más efec-tivos y menos costosos, esta actividad consiste en plasmar en un papel los diseños gráficos que puedan expresar tu oferta de valor, y que estos puedan ser en-tregados mano a mano, o de casa en casa, esperando que los interesados llamen.

				Redes Sociales: 

				Hoy por hoy, las redes sociales han desplazado signi-ficativamente a los medios tradicionales de comuni-cación y se han convertido en medio preferido de las nuevas generaciones; son muy eficaces para multipli-car tu presencia ante los demás, la puedes utilizar de dos formas, una forma es con estructura, que consiste en que una persona especializada se dedique a gene-rar los contenidos con el mejor diseño y mantener la interacción con los usuarios; y otra forma es por me-dio de una presentación fresca, en donde tú mismo puedes ir expresando día a día tus mejores momentos tanto personales como en lo profesional, publicán-dolos en el muro o en los estados de tus redes so-ciales; se recomienda usar las opciones de páginas con estilo profesional sin perder la calidez personal; 
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				también puedes hacer ambas cosas; sin embargo, te recomiendo contratar a una persona para la primera opción ya que de lo contrario ocuparía mucho de tu tiempo, y recuerda que tus actividades deben estar enfocadas al tiempo verde, es decir, actividades pro-ductivas que consisten en hacer el mayor numero de entrevistas posibles todos los días a prospectos cali-ficados, utilizando la metodología de ventas.

				Abordaje en frío en redes sociales: 

				Esta alternativa consiste en enviar mensajes directos promoviendo tus servicios a usuarios de redes socia-les, es muy recomendable que tengas ya estableci-dos y por escrito tus diálogos para que puedas sonar cálido y profesional sin perder de vista que el objetivo del acercamiento, que es, conseguir una cita en con-diciones favorables para llevar a cabo una entrevista con una metodología de ventas, ese trabajo lo pue-des delegar y te recomiendo que leas el eBook que habla sobre la visión del negocio y la estructura bási-ca de un agente de seguros.

				Seminarios: 

				Esta alternativa de prospección requiere de mayor inversión, pero te permite organizar reuniones temá-ticas, como ejemplo, puedes organizar un seminario 
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				orientado a padres pequeños con el propósito de que conozcan los planes de ahorro para la educación de sus hijos, puedes invitar a un cliente que ya haya ex-perimentado los beneficios sobre estos programas; otro ejemplo también es el de organizar un seminario con temas de salud y para esto puedes invitar a un médico especialista y también a un cliente que haya utilizado los servicios de la póliza de gastos médicos. Estos eventos permiten que te relaciones directa-mente con aquellas personas que pudieran estar in-teresados en el tema y también en la adquisición de estos productos; es muy recomendable cuidar que sea en un lugar presentable y adecuado, ademas de la organización y la logística según tu mercado meta.

				Centros de influencia: 

				Este es uno de los canales que permite acercarte a un cliente con mucha calidez, ya que pides prestada la confianza que ya existe entre la relación del recomen-dado y el recomendador, un centro de influencia es muy valioso para las ventas y es aquella persona que tiene las siguientes características:

				1.	Tu recomendador debe pertenecer o tener acceso a tu mercado meta.

				2.	Tu recomendador debe gozar de reputación e influencia en tu mercado meta.

			

		

	
		
			
				3.	Tu recomendador debe tener gusto por compartir una idea para ayudar a otros.

				Es muy importante que tu recomendador, conozca los beneficios que tu producto tiene hacia el recomen-dado, si tu recomendador logra conectar con esta idea, entonces será más fácil que esté dispuesto a utilizar sus relaciones más importantes y valiosas para ayudarte a ti y a su contacto. El documento que puede apoyarte para hacer un mejor trabajo con el opción centro de influencia, se llama: “A qué me dedico”.

				SideBusiness: 

				Este canal es una alianza comercial que se establece con una persona influyente, que tiene las mismas tres características que el centro de influencia, pero ade-más tiene un claro deseo o necesidad de generar in-gresos adicionales. 

				Generalmente, las personas que pueden ayu-darte con este canal de prospección son: contado-res públicos, asesores legales, asesores financieros, vendedores de bienes raíces, personas de influencia social o personas con capacidad de convocatoria so-cial. Por ejemplo, puedes hacer una alianza comercial con una mamá con hijos pequeños que estudian en la escuela de paga, si esa mamá tiene el deseo o ne-cesidad de ingresos adicionales, podría conectarte de forma efectiva con otras mamás con capacidad 
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				de compra para programas de educación. Otro caso puede ser un contador público, que tiene acceso a personas físicas con actividad empresarial o empre-sarios que podrían requerir de nuestros productos deducibles de impuestos y que su recomendación sería muy valiosa y definitiva para la compra.

				Si logras hacer varias alianzas comerciales, pue-des garantizarte un flujo constante de prospectos calificados que pueden elevar significativamente tus posibilidades de éxito. Es muy importante que sigas la metodología para realizar la alianza comercial y que puedas explicar con claridad cuáles son los be-neficios y las obligaciones que tu aliado comercial ad-quiere al establecer esta relación profesional, esto te permitirá tener una relación productiva ganar-ganar de largo plazo.

				Pregunta con nuestro gerente desarrollo sobre la metodología y el proceso para establecer y concretar una alianza comercial llamada SideBusiness.

			

		

	
		
			
				46

			

		

		
			[image: ]
		

		
			
				Resumen

				La carrera como agente de seguros es una de las me-jores actividades pagadas en el mundo, además es una carrera que proporciona grandes satisfacciones personales al sentirte útil y ofrecer valor a la vida de tus clientes y de tu comunidad, también es una carrera que demandará de ti un crecimiento constante y te ofrecerá diversos reconocimientos por tu gran labor, además de tener un desarrollo económico de forma constante, creciente y de largo plazo. 

				Si tú tienes una visión de negocio en esta carrera, debes considerar muy seriamente la práctica de la prospección efectiva ya que tu éxito o tu fracaso de-penden en gran medida de qué tan eficiente y eficaz seas en la prospección de prospectos calificados. Como te compartí al principio, una de las creencias que más me ayudan a ejercer esta profesión, es la si-guiente: “Siempre hay quien tiene lo que yo necesito y siempre hay quien necesita lo que yo tengo, sólo es asunto de conectar”. Eso significa que debes tener una visión clara de tus objetivos, estrategias espe-cíficas y un plan de acción para poder obtener pros-pectos calificados de forma constante que te ayuden a lograr el plan de negocios con metas en el corto, mediano y largo plazo.
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				Dentro de tus estrategias debes de reconocer que aunque conozcas a muchas personas, siempre tendrás un límite, pero debes recordar que siempre a alguien conoce a alguien, y que ese alguien conoce a alguien más, es decir, debes desarrollar los centros de influen-cia y hacer todas las alianzas comerciales posibles para que puedas llegar a los conocidos de las personas que ya se encuentran en el mercado que deseas penetrar.

				Finalmente te recomiendo tomar el curso del American College of Financial Services que ofrece por medio del IMESFAC (Instituto Mexicano Educati-vo de Seguros y Fianzas A.C., titulado “Prospectar o fracasar.”
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				www.riterdan.com
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