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Pedro Camarena
La forma més sencilla de vender seguros de vida™

PEDRO CAMARENA CALERO

—

+ CONSULTOR EN MANEJO Y ADMINISTRACION DE RIESGOS.

VIDA Y SALUD.
+ COACH ESPECIALIZADO EN AGENTES DE SEGUROS.

CERTIFICACIONES

FELLOW” DEL AMERICAN
‘COLLEGE Y DEL INSTITUTO MEXICANO DE SEGUROS Y FIANZAS.

¥ DEL IMESFAC.

SEGUROS ¥ AMASFAC, IMESFAC, ENTRE OTROS.

MEMBRESIAS

ALGUNOS RECONOCIMIENTOS

iy
"HA REGENDO VARIOS Y DIVENS0S REGONOGREANTOS,
T3 AR
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CIRCULO GANADOR PARA LA
VENTA DEL SEGURO DE VIDA

PROSPECTACION
12

RELACIONES |

PUBLICAS FRIMERA

H| ENTREVISTA

6

ENTREVISTA
DE CIERRE

LA PROSPECTACION
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l PRESENTACION !! ”,

(QUE ES PROSPECTAR?

v PROSPECTAR ES UNA ACTIVIDAD CONTINUA DE EXPLORACION DE
GENTE NUEVA PARA NUESTRO NEGOCIO.

¥ ES EL PRIMER PASO PARA EL CICLO DE LA VENTA.

v BUSCAR NOMBRES, CALIFICARLOS Y PEDIR UNA ENTREVISTA.

& PORQUE ES TAN IMPORTANTE SABER
PROSPECTAR?

ES NUESTRA MATERIA PRIMA I
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SELECCION DEL PROSPECTO CALIFICADO

* NECESITA LA PROTECCION v/
= PUEDE PAGAR LA PRIMA v/

= ES ACCESIBLE v/

* ES ASEGURABLE v/

i NO PIERDAN EL TIEMPO POR NO CALIFICAR'!

—\

COMO OBTENER PROSPECTOS CALIFICADOS

INVIERTE EN TU FUENTE DE PROSPECTOS
rererios —— PROSPECTOS —> PROSPECTOS CALIFICADOS

===

o | i

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

N {3; OPTAR POR LA MEJOR OPCION

4.- EFECTUAR LA COMPRA

LECCION DEL PROSPE -

1 PREACERCAMIENTO DEL PROSPECTO

2-ACERCAMIENTO AL PROSPECTO
3.- PRIMERA ENTREVISTA
4.- REUNIR INFORMACION

3 { 5-ANALIZAR LA SITUACION
6.-REALIZAR LA PRESENTACION
7.- CIERRE

8- LLENAR LA SOLICITUD Y CUMPLIR REQUISITOS DE
SELECCION DE RIESGOS

5 {9.7 ENTREGAR POLIZA Y PEDIR REFERIDOS

PREACERCAMIENTO

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

Acabo de estar con Pedro Camarena quier

nos administra a
varios conocidos unos Planes de Proteccion y Ahorro bien
interesantes.

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

Ojalé lo puedas recibir

Va?

ACERCAMIENTO AL PROSPECTO
(GUION TELEFONICO)
« COMO SE PRESENTAN
 QUE DICEN

« COMO MANEJAN SU IMAGEN

HAGAMOS UN RESUMEN DE LA MANECILLA A LAS|

Tener una presentacién 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 Ia lista de referidos usando el formato con mucha informacién

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

Reloj a las

B —=.

—

PRIMERA ENTREVISTA

+COMO MANEJAS TU IMAGEN

* QUE DICES

+COMO LA PRESENTAS (MATERIALES, TECNOLOGIA)
+COMO LA LLEVAS A CABO (ESTRUCTURA Y DURACION)
« INVIERTE EN TU NEGOCIO

i SIENTETE ORGULLOSO DE LO QUE HACES !
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CICLO DE LA COMPRA

1 RECONOCER UNA NECESIDAD O UN PROBLEMA
1~ QUERER SATISFACERLA O SOLUCIONARLA

| {,..—ovml POR LA MEJOR OPCION

4 EFECTUAR LA COMPRA-

en qué te puedo ayudar

5 ACUERDOS

ADMINISTRACION DE RIESGOS (de Impacto economico)

RIESGOS CATASTROFICOS

MANEJO DEL RIESGO
- amano

- SEGURO VITALICIG
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CIERRE DE LA PRIMERA ENTREVISTA

CINCO ACUERDOS:

+ IDENTIFICAR EL O LOS PLANES

* QUIEN DECIDE ESTO, TU SOLO O CON ALGUIEN?

+ COMPROMISO MONETARIO (PRESUPUESTO)

* CUANDO QUIERES REALIZAR EL PRIMER PAGO, ESTE MES O EL PROXIMO?
+ FECHA DE NUESTRA PROXIMA REUNIGN

HAGAMOS UN RESUMEN DE LA MANECILLA A LAS (&

Disefia a 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 gustaria tener

5 minutos fijamos los 5 acuerdos

LA ENTREVISTA DE CIERRE
Reloj a las
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UERDOS DE LA 1a

ENTREVISTA

PRESENTACION

CIERRE
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HAGAMOS UN RESUMEN DE LA MANECILLA A LAS

~ Comienza la entrevista de Cierre con el resumen de Ia anterior|

entrevista.

~ Prepara tus materiales de una forma impecable y simple.
~ Lleva una sola opcidn aunque ésta contenga ms de un seguro.
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RELACIONES PUBLICAS
Reloj a las

« PERSONAL/FAMILIAR RELACIONES PUBLICAS CON CLIENTES
. . PARA VENTA

VIERNES_|_SABADO

« PERSONAL/FAMILIAR RELACIONES PUBLICAS CON CLIENTES
* PROSPECTAR  ENTREVISTAS PARA VENTA - OTRO NEGOCIO

MIERCOLES
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RELACIONES PUBLICAS
LEERES

Yole llamo Relaciones Publicas a toda la labor que hacemos en mi
despacho encaminada a dos cosas:

-A tener atenciones con nuestros clientes.

-Arealizar las asesorfas personalizadas que les damos a nuestros
clientes de temas relacionados al mundo de los seguros, a temas
legales, a Proteccién Patrimonial Familiar y Empresarial y ANF

LISTA GENERAL DE CLIENTES
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PEREZ GARCIA|
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[FERNANDEZ LOPEZ
BRAVO JIVENE;
[MENDIZABAL URBINA]

CONTROL DE RELACIONES PUBLICAS 2016
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HAGAMOS UN RESUMEN DE LA MANECILLA A LAS

Abre un érea de forma virtual en tu dia a dia dedicada a tener detalles
sociales y asesorias permanentes con clientes.

Has una lista general de clientes y

Calendariza regalos, desayunos, eventos, etc y respeta dicho
calendario.

Brinda asesoria de valor a tus mejores clientes y se convertirén en una
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RESUMEN FINAL
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Preséntate como asesor de seguros de vida.
Ten en mente que vas a vender y después ya habra tiempo de asesorar.

Has llamadas telefénicas sencillas y poderosas.

Realiza una Primera Entrevista sencilla de no més 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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PROSPECTACION

RELACIONES

PUBLICAS ERIMERA

ENTREVISTA

ENTREVISTA
DE CIERRE
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