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¢Como ha transformado el negocio el COVID19?
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No todos percibimos el riesgo igual

Muchos de los comportamientos individuales y comunitarios negativos esperados
pueden ser mitigados con una comunicacion eficaz de emergencia y riesgo.

Las personas a menudo manifiestan las siguientes reacciones psicoldgicas:

* Ensayo Vicario

 Negacion

« Estigmatizacion

* Miedo y evasién

* Retiro, desesperanza e impotencia

Recomendaciones:

Simplifique la comunicaciéon

Conservemos las creencias de fuentes confiables
Genere mensajes consistentes

Emita los mensajes con la mayor oportunidad posible
Sea paciente con las distintas reacciones

U AN
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COVID-19 nos hace pensar en las necesidades basicas

Como lo dijera desde hace
muchos anos Abraham Maslow,
nuestra psique se concentra en

@

Realizacion

resolver problemas basicos: N -
@5 Reconocimiento
& / & \
' g |
1.- ¢Como conservar la salud? Sociales
/ jll_l \
2.- Como conservar el ingreso Seguridad
para cubrir lo basico / o \
Fisioldgicas
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COVID-19 en Latam

La conexion Coronavirus
COVID-19 ylas preocupaciones econdmicas tienden air delamano.
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;Qué tan preocupado estds por COVID-192
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COVID-19 en Latam

J
Las necesidades

Mientras que las disposiciones de los hogares encabezan la lista, 7de cada10 consumidores
mayor necesidad de seguro de salud y/o de vida.

¢ Siente una mayor necesidad de los siguientes articulos debido a COVID-192

Desinfectantes de manos/todllitas desinfectantes 52% 31% 17%
Comestibles A 37% 14%
Productos limpiadores domésticos (Cloro) 45% 35% 20%
Productos de papel (Pafiuelos, papel sanitario)
Seguro médico adecuado 39% 28% 3%
Seguro de vida adecuado 2% 26% 51%

m Si definitivo  m Si mds o menos u No
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La tecnologia une la necesidad con el satisfactor

Bl



Redes para el trabajo virtual

cascoo "\.’ﬁ' ZO0IM @ GoloMeeting

WEDEX ADOBE CONNECT

@ Skype for Business ReadyTalk

GN24

Se distinguen porque algunas pueden ser gratuitas o baratas, para diferentes propositos, con

S

diferentes grados de complejidad y potenciales distintos...

WhatsApp Hangouts Skype

Bl



Mercadear para prospectar
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Prospeccion

Prospectos... Combustible de venta

Bl
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¢Qué es prospectar?

Bl

\J

Abordar
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Proyecto 100 LIMRA

Fuentes de nombres:

Mis familiares

Familiares de mi esposa

Mis amigos y conocidos

Amigos y conocidos de mi conyuge
Vecinos

Conocidos por la escuela, cursos
Conocidos de mis familiares
Conocidos a través de mis hijos
Conocidos a través de mis
pasatiempos

© XN T H W

Bl
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Proyecto 100 LIMRA

Bl

Fuentes de nombres:

10. Conocidos por la iglesia

11.
12.

13.

14.
15.

Conocidos en grupos sociales

Conocidos por actividades en la comunidad

Conocidos a través de mis trabajosy

empleos anteriores

Recién casados que conozco o sé de ellos

Personas que estén por tener un hijo o con
recién nacidos
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Sin prospectos, NO hay negocio

Bl
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Lo que si cambia, el ambiente virtual

Bl

FIGURE 2
Platforms of Choice

60%
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Social Media como herramienta para prospectar

Uso Social Media Nunca Algo  Seguido

Facebook 55% 22% 6%
Twitter 86% 5% 2%
LinkedIn 28% 35% 24%
—Tristant Messaging (V)7 —8% 9% 5%
Chat boxes 91% 3% 1%
Blogs 90% 4% 1%
Podcasts 92% 3% 0%
Webinars 67% 19% 5%
YouTube 82% 9% 1%

Fuente: Choosing Careers They Love: Strategies for Building the Sales
Forces of the Future - Now (2019)
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Un Prospecto Calificado es alguien Quien...

I Necesita y valora tu producto
)
|/

Puede Comprarlo

Es elegible

l Puedes abordarlo sobre una
base favorable

Bl
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Fuentes Naturales de Prospeccion

I. Personas que te conocen bien
\J

II. Personas recomendadas de quien te conoce bien

I1I. Personas que no te conocen
\J

Bl
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Seis tipos de respuestas al teléfono:

“Hola soy yo, ¢CoOmo estas?

Personas que te reconocen
inmediatamente y te recibiran solo

porque eres tu.

19
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Seis tipos de respuestas al teléfono:

“Hola, habla Carlos”

Circulo cercano, quien te conoce por tu
nombre, personas con quienes convives
regularmente, en el deporte, iglesia, etc.

Bl :



Seis tipos de respuestas al teléfono:

“Hola habla Carlos Islas tu ex
compainero en CHUBB”

Personas a quienes tienes unos 18

meses sin ver. Les dices que quieres
saludarlos para ponerse al corriente,
quieres saber qué ha sido de su vida.

Bl .



Seis tipos de respuestas al teléfono:

“Hola tia Lucy, soy Carlos, écomo
estas tia preciosa?”

Personas que seran tus clientes,
pero que pueden convertirse en un buen
Centro de Influencia porque te aprecian

Bl :



Seis tipos de respuestas al teléfono:

“Tio Luis, gracias por tomar la
llamada, espero estés bien, iré al
grano. Estoy haciendo un
replanteamiento de mi negocio y
quisiera nutrirme con tu opinidn,
¢cuando me das 20 min?”

Personas muy exitosas y/o famosas a las

que no quieres llegar directamente, un
CEO, el tio millonario y arrogante, etc.

Bl :



Seis tipos de respuestas al teléfono:

“¢Luisa Fernandez? Habla Carlos
Islas de Parte de Tonno Pérez su
compainero de trabajo quien me
pidio6 le llamara...”

Personas referidas por un Centro de
influencia o contacto y que no conoces.
) Para que sean de calidad debes hacer
preguntas.

Bl :



La razon...

AN NN

Bl

Por la que a muchos agentes se les acaban los prospectos es
debido a que no han hecho un habito de la prospeccion

Falta de Conviccidon
Miedo al Rechazo
No saber qué o como hacerlo

Falta de Motivacion

25



Falta de conviccion

v" Qué te entusiasma de tu Producto
v Habla con tu Cliente éQué disparo la
Compra?

v" Habla con tus Colegas

Bl

No entiendes los Beneficios de tu

labor, preguntate:
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Miedo al rechazo

v Qué es lo Peor que puede pasar?

v Creé en Ti, puedes hacerlo, hazlo
v" Entrena...

- Hablando Frente al Pablico
» Con tus amigos y familia

Bl

[

No lo tomes Personal, preguntate:

l
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No saber...

Exactamente qué o como hacerlo

“Hasta que no determines una o dos
maneras de acercamiento que te sean

eficientes, continuaras en penumbra”

Bl
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Falta de motivacion

Las Personas emprendedoras se distinguen

1. Saben a donde van.

2. Se Apasionan con lo que 6. Actuan

hacen. ) ,
7. Tienen un Caracter Fuerte

3. No estan centrados en el
Dinero (Primero es la
misioén y después es la
comision)

8. Tienen Energia

4. Quiénes creen que pueden tener 9. Se Comunican

éxito lo tienen

5. Hacen Planes 10. Son Responsables

29
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10 pecados capitales de la prospecciéon

Bl

Falta de sinceridad
Centrarse demasiado en el
producto

No contar con estandares
Hablar mucho

Crear una relacion contradictoria
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10 pecados capitales de la prospecciéon

6. El uso de técnicas y tacticas de
presion
No elegir prospectos calificados
El uso de tacticas engafiosas

9. No poder decir o escuchar “NO”

10. Carecer de respeto propio

Bl .



El “Enigma” de la Prospeccion

Bl

El predictor nimero uno de éxito en
ventas, es el nimero de poélizas con el

perfil adecuado no las primas pagadas.

Calidad vs Cantidad
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Métodos de prospeccion

Sé especialista en un tipo de cliente, estudia con €l cada vez mas sus necesidades y
las de su gremio, dos ejemplos...
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LLa escasez versus la abundancia

Tener suficientes prospectos de buena
calidad es la diferencia entre una
"mentalidad de escasez" y una
"mentalidad de abundancia”

Source: LIMRA’s Trustworthy Selling program; Three Reasons for Prospecting Failure

Bl :



Tener un plan y trabajar el plan

¢Tienes un plan de prospeccion?
¢Alimentas a tus centros de influencia?
(Doctor, Contador: decir qué paso, ser

agradecido)

¢Ha probado hacer algo diferente?

Bl )



¢Qué Significa Prospectar?

Proceso Clave de Desarrollo Comercial

Bl

Obtener informacion de clientes
potenciales a través de

estrategias planificadas

Seleccionar los mas valiosos
mediante una calificacion con
informacion relevante

Maximizar la tasa de éxito
usando puntos de confianza

Tomar contacto con el objetivo
de concertar una cita para
desarrollar una asesoria en
condiciones favorables

Estrategia de
Prospeccion

Identificar Punto
de Confianza

Calificacion de
Prospectos

Informacién de
Prospectos

36



Calificacion de Prospectos (NASA)

Necesidad

Accesible

Solvencia ($)

Asegurable

Bl

\

Vida

e Fallecimiento {

Invalidez

Pension

Salud

Educacién

Accidental

1. Vivir Poco (Seguros de Vida)
2. Vivirmucho (Ahorro)
3. Vivir mal (Salud y Invalidez)

|

Analisis de
Necesidades

37




Prospeccion Efectiva

PROSPECTO CALIFICADO

Ademas tengo
informacion sobre la
persona para califcarla

Ademas tengo un
punto de confianza

Tengo Nombre,
Teléfono & Correo!!

INFORMACION
RELEVANTE

Efectividad

®
v

Fuente KBI 2017 Nivel de Informacion

Priorizacion de prospectos por puntos de confianza ‘

Bl N



Informacion necesaria para determinar si
un prospecto es calificado

‘ . ’ Respuesta (Fuente KBI)
O 1.Nombre del Prospecto, Contacto o Referido
‘ 2.Como y cuando contactarlo
3.N° de teléfono y donde contactarlo. Informacién
Critica para
4.Estado Civil Prospectar
5.Hijos y edad aproximada de los hijos
6.0cupacion y/o Actividad
7.Intereses Personales y/o hobbies Desentla para
e s o . . . Generar Punto
8.Afiliaciones civicas, sociales o religiosas de Confianza

Bl :



Segmento Clasico Afluente

Jovenes Afluentes

Jovenes Afluentes: 20-30

anos

/Profesionales jévenes, solteros, \
viven con sus parejas en un

departamento en una zona de
reciente urbanizacion generalmente.

* Econdmicamente independientes,
piensan hacer una Maestria, les
gusta viajar, salir con amigos y
entrenar deportes. . “Hoy no tengo una familia con hijos y sefiora, pero si me pasaré algo hoy, me interesa

asegurar la educacion de mi sobrino que tanto quiero y pueda asi cumplir su suefio de ser

* Le preocupa la salud de sus padres y dentista, seria una ayuda tremenda para mi hermana.”

tener una buena Jubilacion.

. Enfocados en su trabajo y en ahorrar . ‘Mis padres se esforza.ron n?ucho par.a que n”'n hermana y yo p,ud/eramos e’stud/ar y sgr asi
para proyectos personales o un .abogaqo de la (,JnlverSIdad Nacional. Si algo me pasara me gustaria que pudieran
urgencias familiares. viajar y disfrutar; dandoles de vuelta una mano y ademas; si esto me permite ahorrar,

mucho mejor!.”
» ¢Por qué un seguro de proteccion?

* PACI . “Me encanta viajar, disfrutar de la vida y de mis amigos, mas ahora que terminé mi carrera

» Cobertura de fallecimiento y puedo sostenerme por mi mismo; siento que tengo el mundo por delante!!! No te voy a

’ EGRA, ) mentir, igual me preocupan algunas cosas, sobre todo como esta el mundo hoy; con un

* Oncoldgico / accidente, un cancer o una enfermedad grave... no podria seguir trabajando y ademas los
gastos serian enel... Tengo que asegurarme de alguna forma!

Bl :



Segmento Clasico Mediana Edad

Confiados Media Edad

Confiados Media Edad: 30- 50
anos.

ﬂdulto de edad media, con hijosx
con expectativas de formar familia.

» Su prioridad es proteger a la familia y
sentirse un buen proveedor/a. Y un
buen protector/a.

» Valora su salud, se cuida, pero sabe
— hoy mas que nunca — que es
vulnerable y que una enfermedad
grave puede desestabilizar sus
finanzas y hasta su patrimonio.

» La educacién de sus hijos es su
mayor legado: no siente el futuro
“comprado”.

» ¢Por qué un seguro de
protecciéon?
» Cobertura de fallecimiento
« EGRA

* Oncoldgico
+ PACI

Bl

“Este mes la Matilde cumplié 9 afios , la Antonia ya tiene 5. Estamos haciendo los tramites
para que vayan al mismo colegio bilinglie. Para mi es muy importante que salgan con
ingles fluido porque con Gerardo estamos muy interesados en que puedan irse de
infercambio en el futuro. Tengo que estar protegida porque si me pasa algo, mi esposo
debe ser capaz de poder asegurarles a las nifiitas el mismo estandar de vida, sobre todo
en lo que respecta a la educacion. ”

“Estoy pensando en hacer un MBA el proximo afio. Igual me asusta un poco porque es
poco el tiempo y el gasto es grande, pero creo que todo sera recompensado. Con mucho
esfuerzo hemos podido lograr todos nuestros objetivos profesionales pero creo que hoy
todo es muy inestables y eso me asusta, por eso quiero estar protegida ante cualquier
eventualidad.”

“Para mi, tener buena salud es lo primordial, s6lo asi puedo trabajar tranquila y tener una
vida familiar en paz. Me hago mis examenes correspondientes afio a afio, hay que
cuidarse!... Costear un cancer por ejemplo sale muy caro y por supuesto me gustaria
poder optar a la mejor clinica.”

41



Segmento Clasico Mayor Preocupado

Mayor Preocupado

Mayor Preocupado: 50
afos y mas
mdulto sobre 50 afios, casado yh

hijos.
« Con un alto estandar de vida y
gastos, a la vez de estabilidad

laboral.

» Orgulloso por los logros
profesionales de sus hijos, espera . “Estamos un poco tristes con la Ana Maria, quizas es el sindrome del nido vacio por que
ver crecer a sus nietos, y tener una hace como tres semanas, Nicolas fue el ultimos de los nifiitos que dejo de vivir con
vejez sana y acomodada nosotros. Al menos lo que me deja tranquilo es que nuestros nietos nos vienen a ver los fin

econémicamente.
* Le preocupa la pérdida econémica y
de sentido relacionada a la

de semanas. Si me llega a pasar algo quiero dejarle algo a mi sefiora para que pueda vivir
tranquila los ultimo afios de su vida y ademas disfrutar de esta hermosa familia que hemos

Jubilacion. construido.”
+ Enfocado en su estabilidad
econémica, en su salud y la de su . ‘Dada la contingencia actual, estoy muy preocupado por mi salud y la de mi familia en
sefiora. general. Este ultimo tiempo me he dado cuenta que la vida es muy fragil y que hay que
disfrutar de cada momento y por supuesto que la tranquilidad de un buen pasar econémico
¢Por qué un seguro de proteccion? ayuda mucho. Debo tener un seguro que sea una ayuda en el caso tenga una enfermedad
* PACI en el corto o mediano plazo, no me gustaria echar mano a lo que hemos construido con

e Cobertura de fallecimiento

« EGRA
k * Oncoldgico j

tanto esfuerzo en el caso de necesitar plata.

Bl



Fuentes de Prospeccion

1. MERCADO NATURAL

g ) ( MERCADO h (" REFERIDOS ) 4 DUENO DE )
CONTACTOS NATURAL Personas que por POLIZAS
PERSONALES OBJETIVO cercania y calidad HUERFANAS
Personas que el de asesoria, el Personas que
asesor coZoce Personas que el prospecto entrega poseen polizas en
> asesor puede bres d I -
gty piode | | it | | simmia e
(entorno cercano) obtenrge/cg%nevaaon ser contactado en tienen un asesor
’ Ssu nombre asignado.
\_ J \. J - J - I J
' Z. CLIENTES
CLIENTES SATISFECHOS

3. MERCADO AVANZADO
4 )

Bl

son aquellos clientes en que el asesor ya les vendio, estos se sienten con sus expectativas y
necesidades satisfechas por lo que son una fuente de nuevos nombres ademas de tener la
posibilidad de generar nuevos negocios.

CENTROS DE INFLUENCIA

son aquellos contactos que son influenciadores o entregan la informacién necesaria para contactar
un prospecto. Puntualmente los centros de influencia ayudan a entrar en circulos de contactos
calificados.




Estrategias de Generacion de Prospectos Calificados

Fuente de Prospeccion Nivel | Fuente de Prospeccion Nivel Il
CONTACTOS PERSONALES Y/O MERCADO NATURAL CLIENTES SATISFECHOS
Etapas Recomendadas Etapas Recomendadas
* ldentifique las fuentes que puede acudir para identificar contactos * Defina su estrategia (Referido o Venta Cruzada)

ersonales o mercado natural
P * Segmente la cartera

* Revise su celular, sus redes sociales, tarjetas de presentacion, personas * Llame a sus clientes
i ili i ism . -~ - .
de' su 'entorno '(amlgos, farrnlla, Meso egresa'dos de. ) USiiE * Prepare y ensaye guion telefénico de solicitud de referido
universidad-colegio, excompareros de trabajos anteriores, miembros de
los mismos grupos civicos o religiosos, gimnasio, club, papas de amigos, * Deje un registro organizado de la gestion (Agenda fisica)

de los hijos, entre otros)

* Liste los nombres de forma organizada de tal forma que pueda priorizar
y calificar el “contacto”. (Hot 40)

* Llame y agendar las citas

Fuente de Prospeccion Nivel | Fuente de Prospeccion Nivel Il
REFERIDOS DE LAS CITAS MERCADOS AVANZADOS (Centros de Influencia)

Etapas Recomendadas Etapas Recomendadas
* Revise su agenda semanal de citas (1era, 2da y Servicio) y establezca ¢ |dentifique un posible influenciador
una meta de referidos
* Prepare y ensaye su guion para solicitud de referidos * Comuniquese con el influenciador y establezca una relacion de
confianza. “Desarrolle la relacion”
* Asista a su cita y asegurese de proporcionar un valioso servicio, una ¢ Solicite Referidos Calificados al Centro de Influencia
excelente asesoria y de establecer una buena relacion. (Compromiso i . .
Beneficio) * Llame a los referidos calificados y agendar citas

* Pida referidos y deje un registro (por €j. en el ADN)

* Llame a los referidos calificados y agendar las citas
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Generacion de Prospectos

Sigue estos pasos y genera prospectos calidos

¢, Qué buscan ¢ Quién puede
cuando ayudarme a
compran obtener sus
algo? contactos?

¢ Quiénes son mis éDonde
clientes puedo
potenciales? encontrarlos?

¢ Qué puedo
hacer para
contactarlo?

Profesionales

Independientes Proteger a su Clientes en su Contacto
(Abogados, Familia misma condicién presencial
Ingenieros)

Médicos y Ahorro a corto y Secretarias de Conseguir el
Enfermeras largo plazo clientes visitados teléfono o email

Rentabilidad y
Beneficios
tributarios

Familias con hijos

pequefios Amigos y colegas

un café

Garantizar estudios
Universitarios a sus
hijos

Adultos Proximos a
Jubilar

Excompainieros de

estudio y trabajo

i Abordarlo e invitar

45
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Plan de Prospeccion Personal

Fuentes de Estrategias Confianza Resultado
P ¢ Como obtener su Meta
¢ Qué hacer para

Prospeccién

¢ Quiénes son? obtener su
¢éDonde puedo informacion?
encontrarlos?

confianza? ¢ Cuantos
¢Quién puede puedo Dia Dia Dia
ayudarme? obtener? 1 2 5  lotal

Nombre Asesor : Total

Bl E
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MEDIOS

“La eleccion de los canales de bulsqueda sera clave en el proceso”

El canal idéneo por naturaleza para la
obtencién de prospectos calificados es la
solicitud de los mismos en el proceso de
venta de cara al cliente. Nadie mejor que tu
cliente, quien ya conoce tu servicio, para
poder recomendarte en su entorno.

Sin perjuicio de lo anterior, no solo nuestros
clientes son potenciales canales de referidos,
ya que muchas veces en nuestro entorno
existen grandes centros de influencia que no
visualizamos:

Vecinos
Centro de
Influencia Amigos

Centro de
Influencia

onocidos de
La familia
Centro de
Influencia

V\
Familiares
Conocidos — Centro qe
Del conyuge b Influencia
Centro de
Influencia \
4

Conocidos

. Empleo
onocidos po Anteriores
Hobby o
D |¥t Conocidos grupa Centro d.e
epories Social o actividad [Tilr3TEE
Centro de

Centro de

Influencia .
Influencia

47
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MEDIOS

“Redes sociales como socio estratégico”

Ya cuento con prospectos calificados: Puedo buscar mayor informacion del referido, incluso

puedo obtener informacion relevante que me acerque aun mas al prospecto. (experiencias, gustos,
amigos comunes)

Base de datos: Puedo transformar un prospecto frio en calido mediante la informacién que puedo
recabar de él mediando sus redes.

No cuento con referidos: Puedo crear una red de referidos con prospectos encontrados y
segmentados en base a mi interés de busqueda. (segmento definido)

48



Ya cuento con referidos calidos

o tengo base de datos de
potenciales clientes:

José Tomas
Goicoechea - ‘“estaa
cargo de un equipo

comercial ” =¥ ) Jose Tomas Goicoechea Nervi 2" Editar perfil ®
Informacion general
Gerente de Unidad Comercial en MetLife Chile
Santiago de Chile
Lugares de residencia
Casado Wh\ Manager Sales Research and Executive Director en UP Music
. Informacion basica y de contacto Management
Trabaja en BMI
1A F y relacione
EStUdlo Leyes en La it Q Trabajé como COO & Partner en I-SITE CHILE
Nacional (201 1 ) Informacion sobre ti
C I N G H_" Acontecimientos importantes Universidad
olegio Greennilis
Promocion 2004 (~35
aﬁos) o) EStiJ_d_if) Finanzas corporativas en Universidad Finis Terrae
Estudio Finanzas .
(201 5) en Kinder Br(ﬂ)frjers International

Cumpleaios 17
Octubre 1998
Email personal

en Atlantic International University

. Estudié Ciencias Juridicas en UDD
Derechoy C Politicas

(Preguntar sobre él) Escuela secundaria

Amigos en Comun

Orientacion hacia la Familia. _ y ,
.. Estudié en Dunalastair
Viajes. Q p

04

Rugby t_and_basic_info

Bl



Ya cuento con referidos calidos o tengo @
base de datos de potenciales clientes:

José Tomas ® WO® DO® WOe EOX N{Q R Ll 56% | 16:36

Goicoechea
-+ jtgoic -+ jtgoi + jtc + jtgoicc &  jtgoicoechea

@ 495 seguidores 470 seguidos

mdittus

| mdittus Siguiendo
Casado con @ ' o g ‘ * javier_kings10 -
, Ay ) Siguiendo
-+ Lourdesy A s I\ —- ‘ [\ ( Javier Reyes
dsibillaf .
Domingo Sibilla Siguiendo
. bernigepp Siguiendo
Bernardita Ge... 9
fefa_323 L
Estefania Siguiendo
felipevial Siguiendo

Felipe Vial

rdgpz

CimisiandAa

B AR @ ® ® © @
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No cuento con prospectos
calificados y necesito generar
mi embudo de prospectos:

Identificar el segmento al que quiero llegar
(Mercado objetivo)

1.Padres

2.Interesados en informacién y actividades para
ninos

3.Interesados en la crianza de sus hijos

Determinar que Red Social utilizare para obtener
prospectos:
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No cuento con prospectos
calificados y necesito generar mi
embudo de prospectos:

Crear un perfil profesional en la

Red Social que utilizare:

@ N @ 'R <.l 58% @ 16:33

-+ jtgoicoechea v —

347 495 470

Publicaci... Seguidor... Seguidos

Jose Tomas Goicoechea

Asesor profesional en temas de
proteccion y ahorro

| : s p v
Viday Ahorro horro Previsiondl Salud y Clinicas Accidentes Personales Vida
Y Voluntario (APV) y

Jose Tomas Goicoechea Nervi

Asesor profesional en proteccion y ahor

Informacion Amigos 123 Fotos Mas » ?;
=

Detalles Ford Motor Company

Sector empresas

Asesoria para la adquisicion y mantenimiento
de flotillas de trabajo duro

Nacional
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No cuento con prospectos calificados y
necesito generar mi embudo de

prospectos:

O OLHOEOe  PLe LOO®  DOLe - NEQ R L0138% @ 18:10

o & < & &« @ SN

» Buscar gente o grupos @
4

que cumplan con el
segmento de interés
que determine.

Tu historia

N Pilar Saa .
° gat Sala Cur rociobarr
»  www.elt
- Pilar Saavedra
"E| . pilarsaavedra - Instagram
1,2 mil seguidores - 241 publicaciones
Quil : g P

No se siguen mutuamente en Instagram
- Ambos siguen a rociobarrazay 3 mas
; A g
i! é Sunset Ver perfil

\

m H

Hola Pilar, te escribe Jose

@ Q Goicoechea, asesor
21 Me gus @ profesiona] en prcztecci(')n. Enviar
quienes m blindar la educacién de tus

A
Bl
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No cuento con prospectos calificados y
necesito generar mi embudo de
prospectos:

» Buscar gente o grupos
que cumplan con el
segmento de interés
que determine. =

[ ] T
m Q Buscar “ -.9 & &@ _l'_® a s
Inicio Mi red Empleos Mensajes  Notificaciones Yow Productos

Complete in 9 Months - The Harvard Business Analytics Program. Start upskilling now. Anuncio +e*

A o Afadir a tu feed
|__| Crear una nueva publicacion

Deepak Chopra MI

(&3] Foto Video Evento E Escribir articulo 0 (%f'C'a])

Ordenar por: Populares v

José Tomas Goicoechea

Nervi

Gerente Técnico Ford Indra Noovi recomienda esto vee .
Division Flotillas comerciales ylrecomisnas esto XB_Cl :BanCOBcl o

le Influencer

: The Fema
Quién ha visto tu perfil 54 A 167.311 + Seguir Justin Trudeau [l
Visual 126 W 1z ® o
Visualizaciones de tu - n
izaciones de & o d

publicacién “We made history as the first mother-daughter crew at Skywest Airlines.”

Captain Suzy Garrett and her first-officer daughter, Donna, are the first m ... ver mas War todss 1SS recomendacic

Prueba Premium gratis durante Ver traduccion
1mes

T e e .'ﬁ
| Elementos guardados ‘ F Tt

U i 2
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No importa con cuantos recursos cuentas.

Si no los sabes utilizar, nunca seran suficientes.

Bl
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