4.  BÚSQUEDA Y SELECCIÓN DE CLIENTES

         El problema reside en disponer nombres de personas a quien visitar y en disponer de información suficiente sobre tales personas con el fin de averiguar sus necesidades de Seguro.

         Existe una técnica concreta con unos procedimientos determinados que, si se practican, permite disponer tanto de nombres como de informes, detectando a qué candidatos visitar.

         -La Prospección.

       Se llama prospección a la búsqueda sistemática y organizada de candidatos.

      Es un proceso mediante el cual permite poseer un fichero bien nutrido de personas que, en principio, son simples nombres a los que llamamos candidatos que se convertirán en asegurables mediante unos sistemas de calificación. Los pasos serían los siguientes:

1.  Descubrir nombres.

2.  Registrar los informes.
3.  Calificar los candidatos.
4.  Encontrar introducciones.
5.  Eliminar informaciones no necesarias.
           Llevando un fichero de unos y de otros, y añadiendo información que nos permita conocer las necesidades, los asegurables se convertirán en asegurados
            -Análisis de los Mercados Posibles.

            El proceso se inicia con la etapa en la que debemos descubrir nombres. Se trata de confeccionar una lista de nombres sin pensar que son asegurables. Simplemente una lista de personas que conocemos personalmente o a través de otras personas.

            Como es difícil acordarnos de todas las personas a las que conocemos, hay varios sistemas para utilizar como “referencias” que estimulen la memoria, pero todos se basan en los mismos principios.

      En el método que le proponemos a continuación, usted debe tomar unas hojas de papel en blanco y escribir en el encabezamiento de la mismas: 

¿A QUIÉN CONOZCO …

       La segunda parte, que completa la pregunta, será uno de los títulos siguientes en letras mayúsculas. Bajo cada título hay una serie de referencias que ayudan todavía más a recordar:

…POR MI TRABAJO ACTUAL O ANTERIORES ?

Jefes, Empleados, Clientes, Colegas, Proveedores, Representantes, Vendedores.

…DE CUANDO REALICÉ ESTUDIOS?

Compañeros de Estudios, del Instituto, de la Universidad, Peñas de amigos,  Familiares de estos, Asociaciones Estudiantiles, Pensión, Tuna Universitaria, Organizaciones de Atletismo, Escuela de Idiomas, Maestros, Profesores. 

...PORQUE TENGO ALGUNA AFICIÓN O PRACTICO ALGÚN DEPORTE?

Fotografía, Filatelia y Numismática, Bricolaje, Cine, Teatro, Música, Opera, Conciertos, Club de Vídeo, Tertulias, Bar, Cafeterías,  Restaurantes, Casino, Ajedrez, Tenis, Gimnasio, Hípica, Excursiones, Camping y Montañismo, Viajes

Náutica, Esquí, Frontón, Natación, Caza, Pesca, Petanca, Dominó, Cartas.

…EN ORGANISMOS OFICIALES?

Ayuntamientos, Diputación, Hacienda, Juzgados, Organismos Autonómicos, Colegios Profesionales, Ministerios, Gobierno Civil.

…PORQUE TENGO COCHE?

El que me lo vendió, Mecánicos, Gasolinera, Garaje.

…POR QUE LES COMPRO DE MANERA REGULAR?

Comestibles y Ultramarinos, Mercado, Supermercado, Zapatería, Sastre, Peluquería, Periódicos y revistas, Estanco, Locales de diversión o esparcimiento

…QUE ÚLTIMAMENTE LES HE PAGADO O ME HAN PAGADO ALGO?

Caja de Ahorros, Bancos, Quinielas, Lotería.

…EN MI ACTUAL DOMICILIO Y ANTERIORES?

Vecinos, Amigos, Asociación de Vecinos, Comunidad de Propietarios, Bar,  Conocidos del Barrio, Parroquia o similar, Establecimientos o comercios.

…PORQUE TENGO HIJOS?

Sus Profesores, Padres de sus compañeros de clase, de juegos, de sus amigos y amigas, Asociación de Padres, Deportes, Proveedores de material escolar, Juguetería, Tiendas de ropa infantil y juvenil, Tiendas de artículos deportivos, Centros de reunión juvenil, Grupos Folklóricos, Profesores de Música, Gimnasia.

…POR MEDIO DE MI ESPOSA/O?

De su trabajo, Amigas y sus esposos, Compañeras de Colegio y Estudios, Comercios habituales, Boutique, Modista, Zapatería, Peluquería, Asociaciones a las que pertenezca, Otras Actividades, Familiares.

Otra técnica, sería por referencia a profesiones o lugares de trabajo:

¿A QUIÉN CONOZCO QUE TRABAJE EN…

        Teniendo en cuenta que al utilizar ésta segunda forma, se pueden repetir algunos de los nombres que ya tenemos anotados por el otro sistema.  

…AGRICULTURA O GANADERÍA?

Agricultor , Ganadero, Granja Agrícola, Granja Porcina, Cultivo de flores, Ingeniero Agrónomo, Veterinario, Cuadras de caballos y Equitación, Tractorista

Viticultor, Enólogo, Bodegas y Cavas, Cooperativistas, Almacenes de piensos, Vendedores y reparadores de maquinaria agrícola.

…ASESORÍAS?

Religiosos, Psicólogos, Psiquiatras, Abogados, Sociólogos, Empresas, Asistencia Social, Planificación familiar, Auditorias.

…BANCOS Y CAJAS DE AHORRO ?

Directores, Cajeros, Empleados, Corresponsales de Banca.

…DETERMINADOS COMERCIOS ?

Supermercados, Panaderías, Pescaderías, Carnicerías, Ultramarinos, Droguerías, Tintorerías, Bricolages, Bares, Cafeterías, Restaurantes, Grandes Almacenes

…DISEÑO ?

Modas (Masculina y Femenina), Agencias Publicitarias, Modelos, Decoración, Diseño Industrial, Floristas, Jardinería, 

…ESPECTÁCULOS ?

Actores y Actrices, Bailarinas, Músicos, Cantantes, Escenógrafos, Ayudantes, Luminotecnia, Directores de Escena y Cine, Cámaras, Guionistas, Teatros, Prestidigitadores, Mantenimiento y limpieza, Decoradores y pintores, Circos, Salas de Cine, Salas de Fiesta, TV.

…OFICINAS ?

Gestorías, Fábricas, Auto-Escuelas, Agencias de Viajes, Oficinas de Correos, Administración Pública, De Servicios de cualquier clase, Reparadores de máquinas de oficina.

…LA ENSEÑANZA ?

Profesores, Auxiliares, Catedráticos, Administradores, Directores de Colegios, Directores de Residencias, Pedagogos, Biblioteca, Bedeles, Personal de Servicio.

…LA CONSTRUCCIÓN ?

Arquitectos, Aparejadores, Maestros de Obras, Albañiles, Yeseros, Electricistas, Cristaleros, Carpinteros, Pintores, Constructores, Encofradores, Fontaneros.

…INGENIERÍA ?

Ingeniero Agrícola, Químico, Electrónico, Telecomunicación, Minas, Industrial

Caminos, Canales y Puertos, Aeronáutico, Topógrafo, Técnicos y Peritos.

… MEDIOS DE COMUNICACIÓN ?

Imprentas, Encuadernadores, Editoriales, Reportero Gráfico, Periodista, Revistas, Periódicos, Fotógrafos, Radio y televisión, Repartidores de Periódicos.

…METALÚRGIA ?

Fundidores, Maquinistas, Talladores, Soldadores, Torneros, Fresadores, Planchitas, Pintores, Mecánicos.

…TRANSPORTES ?

Agencias de Transportes, Transportistas Autónomos por carretera, Transporte de Viajeros por carretera, Alquiler de Automóviles y Furgonetas, Taxistas, Repartidores, Ferrocarriles, Aviación Civil, 

…SALUD Y MEDICINA ?

Médicos, Cirujanos, Enfermeros /as, Practicantes, ATS, Ambulancias, Dentistas

Masajistas, Terapeutas, Farmacéuticos, Veterinarios, Ortopedias, Oculistas y Ópticos, Callistas y Podólogos, Laboratorios de Análisis y Farmacéuticos.

   -Registrar los Informes

           Estas listas deben de ser vivas, se tienen que revisar constantemente, eliminando los nombres que pasen a ser asegurables y añadiendo las personas que vayamos conociendo.

           A continuación, se han de pasar éstos nombres a una ficha, lo cual debe hacerse cuando además del nombre, se pueda añadir los siguientes datos:

· Edad (aproximada si no se sabe con certeza).

· Profesión y/o sector de actividad.

· Domicilio y teléfono.

· Estado (soltero, casado, separado, divorciado, o viudo).

           -Calificar los Candidatos

           Entonces tendremos un mínimo de datos para poder hacer la primera entrevista. Una vez realizada ésta, podremos otorgar una calificación (alta, media, baja) a los siguientes tres apartados:

· Necesidad de Seguro: aquella probabilidad de que un acontecimiento

                imprevisto pueda dañar, alterar el patrimonio o la vida de la persona..

· Capacidad económica: poder adquisitivo.

· Accesibilidad: que se le pueda visitar.

(incluso, por el grado de conocimiento que de dicha persona tengamos, podríamos saberlo con anterioridad a la entrevista).

              También será preciso establecer un sistema que nos permita acudir a éstos datos con la mayor facilidad posible, al objeto de organizar nuestro trabajo y prever las visitas a efectuar, recomendando un fichero alfabético por apellidos o razones sociales.

               La persona que persista en la utilización de un sistema organizado de ficheros, notará que su trabajo se desarrollará con más facilidad.

         -Encontrar Introducciones

           No es aconsejable visitar a nadie sin conocerlo o sin tener por lo menos una recomendación, pues además de que una persona tenga una necesidad comprobada y que pueda pagar, es preciso que podamos entrevistarnos con ella en circunstancias favorables. De no tener acceso directo, será necesario allanar el terreno mediante un conocido mutuo que nos presente o recomiende.

           Independientemente, para usted debe ser una regla de oro que las visitas se han de convenir mediante citas, pues solo así se obtiene la certidumbre de que nuestro interlocutor nos espera en un lugar y hora previamente aceptados, lo cual nos ahorrará mucho tiempo.

           El estudio de la ficha antes de efectuar la visita ha de convertirse en un hábito, ya que le permitirá planificar por anticipado las líneas generales de la entrevista que usted deberá dirigir.            

            -La “Bola de Nieve”

             Cuando Usted visitado a un cliente y ha conseguido una operación,

cabe presumir que dicha persona está satisfecha de sus servicios. Si su ya cliente ha decidido que el Seguro es una buena solución a sus problemas, y Usted como persona y profesional le ha convencido, no tendrá inconveniente en proporcionarle nombres de otras personas, familiares y amigos, a quienes pueden ser de utilidad sus servicios profesionales. Naturalmente, Usted habrá de pedírselo, considerando que ésta pregunta forma su mercado y mediante éstas recomendaciones de clientes satisfechos de sus servicios, al igual que se va engrosando una bola de nieve a medida que desciende por una pendiente. Cuanto más utilice éste sistema mayor provecho obtendrá de él.

             -Centros de Influencia.

               Se llaman así a todas las personas que pueden facilitarle nombres de otras personas a quienes Usted no conoce y que deseen ayudarle en su trabajo.

                Cualquier persona puede ser un centro de influencia que le ayude, pero en especial, aquellas por cuya profesión, cargo o relieve social conocen a mayor número de personas. Médicos, Abogados, Secretarios de Ayuntamiento, Sacerdotes, Directivos de Empresas, Presidentes de Asociaciones, por ejemplo, son personas que reúnen buenas cualidades para ayudarle, naturalmente si Usted les convence para ello.

                     A estos centros de influencia, es preciso que les informe de que es lo que pretende hacer con su ayuda, que sea honesto y prudente en la utilización de éstas referencias y que, concluida la gestión, tenga la gentileza de nformarles del resultado.

          -Eliminar Informaciones Innecesarias.

           Un fichero debe ser una cosa “viva” que debe repasar con frecuencia.

Es el origen de su trabajo y debe ser para Usted algo imprescindible, por lo que eliminar las fichas innecesarias es una parte muy importante del proceso.
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