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Pedro Camarena
La forma más sencilla de vender seguros de vida 
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• LIC. EN DERECHO POR LA UNIVERSIDAD ANÁHUAC EGRESADO EN 1987.

• CONSULTOR EN MANEJO Y ADMINISTRACIÓN DE RIESGOS.

• ASESOR PROFESIONAL DE SEGUROS CON ESPECIALIDAD EN LOS RAMOS DE VIDA Y SALUD.

• COACH ESPECIALIZADO EN AGENTES DE SEGUROS.

• PROPIETARIO DE LA FIRMA CAMARENA GRUPO ASESORES, S.C.

• POSGRADO EN SEGUROS DE VIDA “LIFE UNDERWRITER TRAINING COUNCIL FELLOW” DEL  AMERICAN 

COLLEGE Y DEL INSTITUTO MEXICANO DE SEGUROS Y FIANZAS.

• ESPECIALIDAD EN SERVICIOS FINANCIEROS DEL AMERICAN COLLEGE Y DEL IMESFAC.

• CERTIFICADOS DEL INSTITUTO SUPERIOR DE SEGURIDAD ISRAELÍ-

• DIVERSOS CURSOS DE SEGUROS Y RIESGOS EN ASEGURADORAS, AMASFAC, IMESFAC, ENTRE OTROS.
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• SOCIO DE LA ASOCIACIÓN NACIONAL DE ABOGADOS DE EMPRESAS.

• SOCIO DEL COLEGIO DE ABOGADOS DE MÉXICO. 

• SOCIO DE LA ASOCIACIÓN MEXICANA DE AGENTES DE SEGUROS Y FIANZAS, A.C. (AMASFAC).

• MIEMBRO DE LA ASOCIACIÓN INTERNACIONAL THE MILLION DÓLAR  ROUND TABLE (NIVEL COURT Y NIVEL TOP). 

• MIEMBRO DEL COMITÉ DE LA EXCELENCIA AMASFAC.

• MIEMBRO DEL CONSEJO DE LA UNIVERSIDAD ANAHUAC.

• MIEMBRO DEL CONSEJO DEL PERIODICO EL UNIVERSAL.

• CONSEJERO DE SEGUROS MONTERREY NEW YORK LIFE.

• SOCIO Y PRESIDENTE DEL GRUPO ATLANTIS (LOS 150 ASESORES TOP) DE SEGUROS MONTERREY NEW YORK LIFE

• HA SIDO MIEMBRO DEL CLUB GRAN DIAMANTE Y 3 DIAMANTES DE SEGUROS MONTERREY NEW YORK LIFE.                                     

• INSTRUCTOR DEL POSTGRADO EN SEGUROS DEL IMESFAC.

• INSTRUCTOR DE SEGUROS DE VIDA.

• CONFERENCISTA SOBRE TEMAS DE SEGUROS Y RIESGOS EN AMASFAC, IMESFAC Y ASEGURADORAS.

• COLABORADOR EN DIVERSOS PERIÓDICOS Y REVISTAS.

• TROFEO AMASFAC POR LOS PRIMEROS LUGARES A NIVEL NACIONAL.

• TROFEO VIDA.

• HA RECIBIDO VARIOS Y DIVERSOS RECONOCIMIENTOS.

• EN LOS ÚLTIMOS AÑOS HA OCUPADO LOS PRIMEROS LUGARES DE VENTAS A NIVEL NACIONAL EN EL RAMO 

DE VIDA INDIVIDUAL.

• SUB CAMPEÓN NACIONAL DE SEGUROS MONTERREY NEW YORK LIFE 2015

• CAMPEÓN DE LA DCM DE SEGUROS MONTERREY NEW YORK LIFE 2015
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CIRCULO GANADOR PARA LA 

VENTA DEL SEGURO DE VIDA

CUATRO PUNTOS CLAVE
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PROSPECTACIÓN

PRIMERA
ENTREVISTA

ENTREVISTA
DE CIERRE

RELACIONES
PÚBLICAS
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LA PROSPECTACIÓN 
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PRESENTACIÓN DE ELEVADOR
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¿QUÉ ES PROSPECTAR?

 PROSPECTAR ES UNA ACTIVIDAD CONTINUA DE EXPLORACIÓN DE 

GENTE NUEVA  PARA NUESTRO NEGOCIO.

 ES EL PRIMER PASO PARA EL CICLO DE LA VENTA. 

 BUSCAR NOMBRES, CALIFICARLOS Y PEDIR UNA ENTREVISTA.
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¿ PORQUÉ ES TAN IMPORTANTE SABER 
PROSPECTAR?

ES NUESTRA MATERIA PRIMA !!
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SELECCIÓN DEL PROSPECTO  CALIFICADO

 NECESITA LA PROTECCIÓN 

 PUEDE PAGAR LA PRIMA 

 ES ACCESIBLE

 ES ASEGURABLE

¡ NO PIERDAN EL TIEMPO POR NO CALIFICAR !
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COMO OBTENER PROSPECTOS CALIFICADOS

INVIERTE  EN  TU  FUENTE  DE  PROSPECTOS

REFERIDOS

NOMBRE EDAD TEL. DE QUE FUMA DONDE INGRESO ACCESIBLE ASEGURABLE NOMBRE Y EDAD NOMBRE Y EDAD OBSERVACIONES

LO CONOCES TRABAJA DE LA ESPOSA DE LOS HIJOS

PROSPECTOS PROSPECTOS CALIFICADOS
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EN LA COMPRA-VENTA (DE LO QUE SEA) HAY DOS CICLOS: 

EL DE COMPRA Y EL DE LA VENTA.
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CICLO  DE LA COMPRA

1.- RECONOCER UNA NECESIDAD O UN PROBLEMA

2.- QUERER SATISFACERLA  O SOLUCIONARLA

3.- OPTAR POR LA MEJOR OPCIÓN 

4.- EFECTUAR LA COMPRA 

1

2
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Slide 14 CICLO DE LA VENTA

1.- SELECCIÓN DEL PROSPECTO 

2.-ACERCAMIENTO AL PROSPECTO

1

2

3

4

5

3.- PRIMERA ENTREVISTA

4.- REUNIR INFORMACIÓN 

6.- REALIZAR LA PRESENTACIÓN

7.- CIERRE

8.- LLENAR LA SOLICITUD Y CUMPLIR  REQUISITOS DE
SELECCIÓN DE RIESGOS

5.-ANALIZAR LA SITUACIÓN 

9.- ENTREGAR PÓLIZA Y PEDIR REFERIDOS

PREACERCAMIENTO DEL PROSPECTO
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PREACERCAMIENTO

CREAR LA EXPECTATIVA EN ALGUIEN DE QUE LE VAS A LLAMAR
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Estimado XXXXX,

Acabo de estar con Pedro Camarena quien nos administra a
varios conocidos unos Planes de Protección y Ahorro bien
interesantes.

Le pedí de favor que te llame para que les des una cita. Vale
mucho la pena porque además te va a compartir un par de
cosas que te van a servir para administrar tus finanzas y
asuntos personales y familiares.

Ojalá lo puedas recibir

Va?
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ACERCAMIENTO AL PROSPECTO

(GUIÓN TELEFONICO)

• CÓMO SE PRESENTAN

• QUÉ DICEN

• CÓMO MANEJAN SU IMAGEN 
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HAGAMOS UN RESUMEN DE LA MANECILLA A LAS

− Tener una presentación corta que hable de lo que realmente haces.

− Invertir tiempo en tus fuentes de prospectos

− No pedir referidos en las primeras citas. Hacerlo solo con clientes y amigos

− Calificar bien la lista de referidos usando el formato con mucha información 

para checar quién pasa de referido a ser Prospecto Calificado
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LA PRIMERA ENTREVISTA
Reloj a las           
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PRIMERA ENTREVISTA

•CÓMO MANEJAS TU IMAGEN

• QUÉ DICES

•CÓMO LA PRESENTAS (MATERIALES, TECNOLOGÍA)

•CÓMO LA LLEVAS A CABO (ESTRUCTURA Y DURACIÓN)

• INVIERTE EN TU NEGOCIO

¡ SIENTETE ORGULLOSO DE LO QUE HACES !
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YO

5 ACUERDOS

ÉL
• Qué tienes
• Qué te gustaría tener

y 
en qué te puedo ayudar

5 MINUTOS

5 MINUTOS

15 MINUTOS

 

___________________________________ 

___________________________________ 

___________________________________ 

___________________________________ 

___________________________________ 

___________________________________ 

___________________________________ 

Slide 24 

- SEGURO DE GASTOS MÉDICOS MAYORES

- COBERTURA DE INGRESOS MENSUALES POR INCAPACIDAD TOTAL Y PERMANENTE

- COBERTURA TEMPORAL POR 20 AÑOS

- SEGURO EDUCACIONAL

- SEGURO PARA EL RETIRO

- SEGURO VITALICIO

ADMINISTRACIÓN DE RIESGOS (de impacto económico)

MANEJO DEL RIESGO

• ELIMINARLO • DISMINUIRLO • TRASLADARLO

RIESGOS CATASTRÓFICOS

• LEVES • GRAVES • CATASTROFICOS

- Universidad

- Retiro 

- Herencia 

ENFERMEDAD VIVIR INCAPACITADO VIVIR POCO NO CUMPLIR  METAS
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CINCO ACUERDOS:

• IDENTIFICAR ÉL O LOS PLANES

• QUIÉN DECIDE ESTO, TÚ SOLO O CON ALGUIEN?

• COMPROMISO MONETARIO (PRESUPUESTO)

• CUANDO QUIERES REALIZAR EL PRIMER PAGO, ESTE MES O EL PROXIMO?

• FECHA DE NUESTRA PROXIMA REUNIÓN
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HAGAMOS UN RESUMEN DE LA MANECILLA A LAS 

− Diseña la entrevista para que dure 25 minutos

− 5 minutos me presento, que hago y mis productos

− 15 minutos él me dice que tiene y que le gustaría tener

− 5 minutos fijamos los 5 acuerdos
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LA ENTREVISTA DE CIERRE
Reloj a las
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RESUMEN Y 
ACUERDOS DE LA 1a 

ENTREVISTA

CIERRE

PRESENTACIÓN

5 MINUTOS

5 MINUTOS

15 MINUTOS
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GENERACION DE RIQUEZA Y FORMACION DE LA FAMILIA

0 5 # # # # 26 27 28 29 30 31 32 33 34 35 36 37 38 39 40 41 42 43 44 45 46 47 48 49 50 51 52 53 54 55 56 57 58 59 60 61 62 63 64 65 66 67 68 69 70 72 74 76 83 85 87 89 91 93 95 97 99 101

40 41 42 43 44 45 46 47 48 49 50 51 52 53 54 55 56 57 58 59 60 61 62 63 64 65 66 67 68 69 70 71 72 73 74 75 76 77 78 79 80 81 82 83

36 37 38 39 40 41 42 43 44 45 46 47 48 49 50 51 52 53 54 55 56 57 58 59 60 61 62 63 64 65 66 67 68 69 70 71 72 73 74 75 76 77 78 79

8 9 10 11 12 13 14 15 16 17 18 19 20 21 22 23 24 25

6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 16 17 18 19 20 21 22 23 24 25

3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 16 17 18 19 20 21 22 23 24 25

EN  ESTE AÑO:

OPCION 1:    RECIBIR   FONDOS   A   EDAD   60

OPCION 2:    COBRAR  RENTA  MENSUAL   VITALICIA   Y  HEREDABLE

DIANA

HERENCIA 20 PAGOS

20 PAGOS ANUALES DE 9,000 DLS

20 PAGOS ANUALES  DE  2,000 DLS

COBERTURA  POR  500,000  DLS

COBERTURA  POR 200,000 UDIS  HASTA   EDAD   60

20 PAGOS ANUALES DE 8,000 UDIS

PEPE

PLAN DE RETIRO A 60 AÑOS

COBERTURA TEMPORAL 20 AÑOS

COBERTURA  TODA LA VIDA  POR 500,000 DLS

ETAPA DEPENDIENTE

ETAPA DEPENDIENTE

VEJEZ

JUAN

PATY

PABLO
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HAGAMOS UN RESUMEN DE LA MANECILLA A LAS 

− Comienza la entrevista de Cierre con el resumen de la anterior 

entrevista.

− Prepara tus materiales de una forma impecable y simple.

− Lleva una sola opción aunque ésta contenga más de un seguro.

− Respeta lo acordado en la reunión anterior sobre todo el plan a 

seguir y el presupuesto que él te dio.

− Cierra preguntando el nombre del beneficiario.
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RELACIONES PUBLICAS
Reloj a las 
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PERSONAL/FAMILIAR

PROSPECTAR

LA SEMANA IDEAL

RELACIONES PUBLICAS CON CLIENTES

ENTREVISTAS PARA VENTA

LUNES MARTES MIÉRCOLES JUEVES VIERNES SÁBADO DOMINGO

8:00 - 9:00

9:00 - 10:00

10:00 - 11:00

11:00 - 12:00

12:00 - 13:00

13:00 - 14:00

14:00 - 15:00

15:00 - 16:00

16:00 - 17:00

17:00 - 18:00

18:00 - 19:00

19:00 - 20:00

20:00 - 21:00

 

___________________________________ 

___________________________________ 

___________________________________ 

___________________________________ 

___________________________________ 

___________________________________ 

___________________________________ 

Slide 33 

PERSONAL/FAMILIAR

PROSPECTAR

RELACIONES PUBLICAS CON CLIENTES

ENTREVISTAS PARA VENTA OTRO NEGOCIO

LA SEMANA IDEAL

LUNES MARTES MIÉRCOLES JUEVES VIERNES SÁBADO DOMINGO

8:00 - 9:00

9:00 - 10:00

10:00 - 11:00

11:00 - 12:00

12:00 - 13:00

13:00 - 14:00

14:00 - 15:00

15:00 - 16:00

16:00 - 17:00

17:00 - 18:00

18:00 - 19:00

19:00 - 20:00

20:00 - 21:00
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RELACIONES PUBLICAS

Reloj a las   

− Yo le llamo Relaciones Públicas a toda la labor que hacemos en mi 

despacho encaminada a dos cosas:

− -A tener atenciones con nuestros clientes.

− -A realizar las asesorías personalizadas que les damos a nuestros 

clientes de temas relacionados al mundo de los seguros, a temas 

legales, a Protección Patrimonial Familiar y Empresarial y ANF

 

___________________________________ 

___________________________________ 

___________________________________ 

___________________________________ 

___________________________________ 

___________________________________ 

___________________________________ 

Slide 35 

NOMBRE APELLIDOS ESTIMADO

1 ANTONIO CAZARES PAREDES TOÑO

1 HECTOR LOPEZ CANO VECINO

1 FRANCISCO RUELAS NAJERA PACO

1 JOSE ESTRADA SANCHEZ COMPADRE

1 ROBERTO RUIZ HERNANDEZ BETO

1 FELIPE ORTA ORDOÑEZ FELIPE

1 JOSE PABLO RUBIO AGUILAR PEPE

1 ESTEBAN AGUILAR RODRIGUEZ ESTEBAN

2 EDUARDO JIMENEZ JUAREZ LALO

2 RUBEN SANDOVAL CARREON RUBEN 

2 RODRIGO PEREZ GARCIA RODRIGO

2 SAMUEL GARCES SALTO SAMUEL

3 IÑAKI FERNANDEZ LOPEZ DOCTOR

3 ALEJANDRO BRAVO JIMENEZ ALEX

3 JESUS MENDIZABAL URBINA CHUCHO

LISTA GENERAL DE CLIENTES
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A.- TELEFONO

CHECK LIST MEDIO DE CONTACTO B.- E-MAIL

SI NO CONCLUIDO ENTREGADO CONCLUIDO ENTREGADO CONCLUIDO SI NO CONCLUIDO SI NO CONCLUIDO C.- EN PERSONA

D.- MS-TEXTO

ASEGURADO

03-01 12-01 20-01 29-01 02-02 14-02 25-02 29-02 05-03 11-03

A/20 C/4 B/10 C/1/2 B/8 A/15 D/4 B/10 C/1/2 B/8

02-01 09-01 22-01 29-01 01-02 11-02 22-02

C/16/18/21 A/19/20 B/4 C/2 B/10 A/4/5 C/7/15

06-01 12-01 15-01 29-01 02-02 14-02 25-02 01-03

A/5/13 C/16/18/21 D/1/2 A/4 D/6/13 C/16/18/20 C/13 B/4

03-01 12-01 20-01

A/4/5 C/7/15 B/17/22

03-01 12-01 20-01 29-01 02-02

A/6 C/13 C/15 C/16/17/19 B/10

02-01 09-01 22-01 29-01 01-02 11-02 22-02 29-02

A/5 C/17/18/22 A/4 C/2/8 A/6 C/13 C/15 C/16/17/19

03-01 12-01 20-01 29-01 02-02 14-02

D/6/13 C/16/18/20 C/13 B/4 A/14 C/16/18/21

02-01 09-01 22-01 29-01 01-02 11-02 22-02 29-02 01-03 08-03

B/6 B/10 B/15 C/7/1 B/11 B/8 B/10 A/5 C/4 C/2/7

02-01 09-01 22-01 29-01 01-02 11-02 22-02

A/5/6 A/18/20 A/18/22 B/13 B/10 B/10 A/5

03-01 12-01 20-01 29-01 02-02 14-02 25-02 29-02 05-03

C/16/18/21 A/19/20 B/4 C/13 B/10 B/17/22 D/13 B/10 C/16/18/21

A. N. F.

JUAN SOTO

OSVALDO PEREZ 

PABLO GARCIA 

DANIEL RUIZ

ALBERTO MEDRANO

TESTAM ENTO LO SABE TU FAM ILIA

SAMUEL MONTES

GREGORIO LOPEZ 

PRESUPUESTO FAM ILIARBENEFICIARIO CONTINGENTE

RODRIGO ZAVALA

JUAN MANUEL RIVERA

LUIS MORALES
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HAGAMOS UN RESUMEN DE LA MANECILLA A LAS 

− Abre un área de forma virtual en tu día a día dedicada a tener detalles 

sociales y asesorías permanentes con clientes.

− Has una lista general de clientes y divídelos en A, AA y AAA (ó 1, 2, 3).

− Calendariza regalos, desayunos, eventos, etc y respeta dicho 

calendario.

− Brinda asesoría de valor a tus mejores clientes y se convertirán en una 

fuente inagotable de Prospectos Calificados para tu negocio.
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− Preséntate como asesor de seguros de vida.

− Ten en mente que vas a vender y después ya habrá tiempo de asesorar.

− Has llamadas telefónicas sencillas y poderosas.

− Realiza una Primera Entrevista sencilla de no más de 25 minutos con un 

esquema que siempre repitas y llega a 5 acuerdos con tu prospecto.

− Comienza la Entrevista de Cierre con el resumen de los acuerdos.

− Presenta tu propuesta de una forma clara y simple
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PROSPECTACIÓN

PRIMERA
ENTREVISTA

ENTREVISTA
DE CIERRE

RELACIONES
PÚBLICAS
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