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HALLAZGO DE NECESIDADES DE SEGURO EN UN CONTEXTO 
VIRTUAL



Contenido del Taller:

• La venta virtual, una nueva realidad
• Desarrollando la cita para el hallazgo de 

necesidades de protección y financieras
• Presentación de la solución en modo virtual
• Manejo de objeciones e intento de cierre



La venta virtual una nueva realidad



No son negocios…¡Es personal!



Un cambio de mentalidad



COVID-19 en Latam



COVID-19 en Latam



COVID-19 en Latam



La tecnología une la necesidad con el satisfactor



Redes para el trabajo virtual





Tip – Pro, ¡Ensaya!

La práctica 
hace al maestro.









































Desarrollando la cita para el hallazgo de necesidades



¿Qué sí y qué no hacer en una cita virtual con un prospecto 
o cliente?



Habitación Bien iluminada

Asegúrese de que su habitación esté bien iluminada 
(la iluminación lateral es la mejor).

Pocas cosas son peores que tener una reunión 
profesional mientras se siente como si estuviera
hablando con alguien en una mazmorra. 

Utilice la luz natural de las ventanas o simplemente
encienda la luz aérea de la sala para iluminar la
conferencia.

Haz



Configuración de video y micrófono

Tenga en cuenta la configuración de vídeo.   
Compruebe si el micrófono está silenciado 
antes de entregar un monólogo de dos minutos 
que nadie oirá.

Pruebe el micrófono antes de la video 
llamada especialmente si se trata de una 
reunión importante.  Pruébelo en una 
videoconferencia con un colega que le auxilie.  
No desearán compartir algo crítico y estar 
indispuesto a comunicarte de modo claro 
porque la claridad y volumen del audio sea 
pobre o no funcione.

Haz



Ubicación del ordenador

Colocar la cámara demasiado baja, demasiado 
alta o enganchada a un monitor. 

Los ángulos extraños de la cámara pueden ser 
incómodos (y poco halagadores) durante la 
charla de la  videoconferencias. 

Asegúrese de que su cámara esté a nivel del 
rostro y en el monitor que planeé utilizar para 
la conferencia.

No hagas



Si otro está hablando, mire a la cámara

Mire a la cámara cuando otro esté  hablando, en lugar de mirar usted mismo 
en la pantalla del  ordenador.   Esto Ayudará a otros en la llamada a sentir como 
si estuviera presente. 

Haz



Vístase como si la cita fuera en persona

Use ropa adecuada.  Puede ser tentador, especialmente si trabaja desde casa, 
usar una camisa de trabajo y pantalones cortos deportivos, pero vestirse como si 
estuvieras conociendo en persona, cara a cara. Nunca se sabe si va  a tener que 
levantarte de repente o si su cámara
podría caer. Así que use ropa limpia y profesional para tus video llamadas 

Haz



Presentarse

Preséntese antes de hablar. (Especialmente si se encuentra en una 
conferencia telefónica sin video) Considere algo así como  "Hola soy Luis, tengo 
una  pregunta”.  Mientras que  varios  programas le notificarán que está hablando, 
los números de la línea de conferencia no lo harán.  Por lo tanto, preséntese. 

Haz



Respete la atención mientras le hablan

No revise sus correos electrónicos o 
busque artículos mientras esté en una video 
conferencia.  

Esto se extiende a realizar cualquier otro 
trabajo durante la llamada.  Será fácil para 
otros participantes preguntarte si está 
realmente enfocado en la llamada.

No hagas



Cuide el ambiente

Asegúrese que la decoración de los muros y el 
salón desde donde esté atendiendo la 
video llamada se encuentren limpios. 

Procura que el sitio donde se encuentre, no 
luzca como dormitorio de estudiante 
adolescente

Haz



Que NO te pase esto…

Sé 
cuidadoso, 
evita que 
algo así te 

suceda



Siguientes pasos



Paciencia

Para el prospecto o cliente pues es muy proba
ble que el agente deba asistir en aspecto esenc
iales del uso de ésta tecnología y en caso cont
rario, lucir como un agente acostumbrado a é
sta tecnología.

Planeación y anticipación en las reuniones, se
guir los consejos anteriores, adicionalmente c
ontar con documentos, formatos, solicitudes, 
etc., que puedan hacer falta para la ocasión.

El agente o productor, no necesariamente es especialista en reuniones virtuales pues 
en lo cotidiano, quizá no lo utilice con frecuencia.



Hallazgo de necesidades de seguro a través de una cita 
virtual
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5 Recomendaciones para tus citas 
por videoconferencia



Invitación y Liga para conectarse

Enviar la invitación junto con la liga para con
ectarse a la plataforma elegida, ya sea Zoom, 
Webex, Skype, etc.

Confirmar la reunión después de enviar la
invitación. 

1



Recordatorio

2

Recordar un día antes para reafirmar que se 
conectarán a la hora indicada, recomendar se 
conecte 10 minutos antes para asistirle por 
teléfono si fuera necesario.



Llega 15 minutos antes

3

Repasar el protocolo 15 minutos antes para 
verificar que se tenga lo necesario para la 
reunión, evitar ruidos, distractores como 
perros ladrando, niños jugando, música, etc.



Prepárate para ayudar y asistir

4

Posicionarse para asistir al prospecto.

Pedirle que encienda su cámara (algunos se negarán pero 
es importante hacer el intento pues es un recurso valioso 
para verificar nivel de compromiso y estado de ánimo.



Tenga su lista de preguntas

5

Tener al lado la lista de preguntas de lo general a lo
particular.  

Es muy probable que no quiera por video llamada 
reportar su situación financiera; por ello es relevante 
ofrecer confidencialidad



¿Cómo realizar una presentación en ambiente virtual?



Importancia de los datos previos

“Hola Juan y Lucía Yo les veo y les escucho igual, ¿ustedes también?

Quiero iniciar agradeciendo a Fernanda tu Madre Juan quien me hizo el 
favor de hablarme de ustedes, sugerirme que les llamara y compartir sus 
datos de contacto…

Fernanda me compartió algunos datos de ustedes que quisiera corroborar, 
¿puedo?, Si entendí bien me comentó que tenía 4 años de casados, que 
Lucía tiene 30 y tú 35 y que consideran la posibilidad de embarazarse, 
¿es correcto? 

Acercamiento familiar y cálido

¿Cuál es su preocupación financiera?

Acercamiento frío…



Preparar, NO Improvisar

Igual como acontece en una cita tradicional, 
la cita virtual exige preparación de nuestra
parte, tomar algunas precauciones y dar lo
mejor de sí.



El tiempo cambia en el universo virtual

Adicional a las recomendaciones de planeación e higiene laboral, considere que el tiempo 
de exposición deberá ser más corto que en una cita cara a cara.

Prepárese para tener una sesión en la mitad del tiempo del que ocuparía en una cita 
tradicional.



Presentación que no pase de 3 láminas

La presentación idealmente no debería rebasar de 3 láminas o diapositivas.
• ¿Dónde está?
• ¿Dónde podría estar?
• ¿Cómo ayudarás para hacerle llegar?



Basado en la evidencia

La solución o propuesta, debe estar basada sobre
hechos, no suposiciones; es decir, si el prospecto
nos habló de que su presupuesto para un seguro 
era de alrededor de 500 dólares por mes, la 
propuesta no debería rebasar esta cantidad, etc.



Pequeños cierres para llegar a un cierre natural

Cada una de las afirmaciones
o recomendaciones de la
propuesta deben ir confirmán
dose para procurar al final un
cierre natural.

Don Pablo, ¿me ayudaría a confirmar
haber comprendido bien? Me dijo en
nuestra entrevista pasada que su
gasto mensual corriente, es de unos 3
mil dólares. Que en caso de faltar le
gustaría cubrir a su familia una renta
por el equivalente a esta cantidad,
¿estoy en lo correcto?



Menos es más en ventas

Menos es más en ventas: se debe ser lo más concreto posible, debe evitarse el argot técnico 
y desplegar la solución en no más de 10 minutos. 



Monitorear el estado de ánimo del prospecto

Monitorear las expresiones 
y nivel de compromiso
del prospecto, permitirá al
agente realizar ajustes a su
presentación.



Agradece la reunión y acuerda fecha y hora de la siguiente



Perfiles objetivo

Llegar a las personas 
que son como tú



Redes sociales: qué hacer y qué no hacer
Hacer

o Considera las redes sociales como parte de tu trabajo.

o Invita al menos a una persona al día a conectarte en tus 
primeros tres meses.

o Sea selectivo sobre a quién le pide conectarse / seguir.

o Participa - responde, sé relevante y humano.

o Construir relaciones.

o Piense en CALIDAD, no en cantidad.

o Siempre envíe mensajes personales cuando solicite 
conectarse en LinkedIn o con nuevos seguidores en 
Twitter.

No hacer
o Intenta vender demasiado pronto, ¡y no vendas con 

fuerza!

o ¡Publica cualquier cosa que no quieras que tu abuela 
vea!

o Piensa que cualquier cosa es privada y confidencial.

o Espere obtener negocios de inmediato: trátelo como 
una inversión a más largo plazo.

La regla más importante de las redes sociales: ¡HAZLO AHORA!



Desencadenantes - Actividad

"Conoce al miembro más nuevo de nuestra familia"

DI: Así es como puede responder. 
¡Felicidades! Esta es una gran 
noticia. Un nuevo bebé traerá 
algunos cambios importantes en 
sus finanzas, por lo que 
consideramos que ahora es un 
buen momento para tener una 
revisión. ¿Este viernes por la tarde 
te funciona? Te enviaré una 
invitación.



¿Cuánto cuesta traer un hijo al 
mundo? Un estudio realizado por bebe2go.com, 

reveló que los padres de familia deben 
de contar con un presupuesto 
aproximado de $13,000 dólares para 
solventar los 9 meses de gestación y los 
primeros 9 meses de vida del nuevo 
integrante de la familia.

El estudio, analizó los diferentes costos 
de tener un bebé desde los preparativos 
previos y hasta después de su 
nacimiento. Para ello, se tomaron en 
cuenta: gastos médicos, alimenticios, 
vestido y artículos duraderos en la 
Ciudad de México, Cancún, Guadalajara, 
Monterrey y Puebla.



Luego de dar a luz, ¿seguirás 
trabajando?



Situación
Financiera



Mis notas de la cita de hallazgo de necesidades

Enero 2021
Juan Pablo Martínez y Linda

Juan Pablo tiene 40 años de edad y Linda 35 .  Martina su hija tiene  10 años 
de edad

1.- Les preocupa  que JP pierda el trabajo
2. –Ambos trabajan el hogar se mantiene por los dos
3.- Su gasto mensual promedio es de  $1,622 usd
4.- La suma del ingreso familiar es variable pero el mínimo es de  $2.085 usd. 
algunos meses buenos hasta 4mil
5.- La madre de Linda es dependiente y le pasan unos 92 uds mensuales cada 
hermano ella tiene 75 años
6.- Desean que Martina acuda a una escuela privada para sus estudios 
Universitarios.
7.- Actualmente tienen una póliza de gastos médicos como prestación en la compañía 
para la que trabaja Juan P.
8.- Cuentan también con una póliza de vida individual  por 9,300 usd. Ahorros 
por 14,000 usd. Aprox.

Nota: Él $1,390 (66%) ella $695 (33%)



Análisis de la información
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IMPACTO / GRAVEDAD

Pr
ob

ab
ilid

ad2x2= 4
1. Vivir poco.  Morir teniendo dependientes económicos u o

tros compromisos con socios, etc.

2. Vivir Mucho.  Estar preparado para el retiro digno con 
recursos por al menos 20 años

3. Vivir mal.  Padecer una enfermedad crónico degenerativa 
o bien una incapacidad total y permanente

Riesgos
Más costoso y difícil

Más barato y conveniente

Atender 
ya

Aceptar

Monitorear



Calculadoras de Sumas Aseguradas
• Usa tu dispositivo y busca una calculadora de 

Seguro de Vida en tu país o si BMI tiene una, 

úsala:

• http://www.lifehappens.org/insurance-

calculators/calculate-human-life-value/

• http://www.insuranceqna.com/life-

insurance/how-to-calculate-the-human-life-

value.html

• https://www.advisorkhoj.com/tools-and-

calculators/human-life-value-calculator



Gracias


