5.  VENTAS

La Venta es su objetivo más importante, olo que es lo mismo, conseguir pólizas.

         El acto al que se encamina todo su buen saber y hacer profesional, es el momento en que , frente a un Asegurable, sea Usted capaz de :

· Señalar al cliente con toda claridad su problema.

· Brindarle la solución adecuada.

· Hacerle entrar en acción con la firma de una póliza.

· Obtener de él, el pago de una prima.

        Todo esto es lo que ha de conseguir durante el transcurso de una entrevista, la cual debe desarrollarse como una venta. Porque, en definitiva, para conseguir operaciones de Seguros deben utilizarse las técnicas de venta y aunque bien es cierto que vender Seguros no es lo mismo que vender cualquier otra clase de productos, es preciso que conozca y se haga experto en el arte de vender.

        -La Ley de la Venta

          “Cuando una persona compra, es porque está convencida de que 

   lo que da tiene, para ella, menos valor que lo que recibe.”

        Todas las personas actuamos de esta manera aunque no seamos conscientes de ello. La moraleja de utilidad práctica para Usted, es que un Asegurable sólo aceptará contratar un Seguro cuando Usted le convenza de que las garantías de la póliza tienen, para él, un valor más elevado que el dinero que da a cambio. Sólo si existe este convencimiento, habrá venta. Y piense que el término “valor” no solamente se mide en dinero sino en conceptos subjetivos como pueden ser la tranquilidad, la seguridad, el prestigio social, etc.

        -Principio Básico de la Venta Activa.

            “No se vende un producto o un servicio cualquiera que éste sea. 

    Se vende la idea de utilidad que el producto va a rendir, en 

    cuanto se ajuste a las necesidades.”

        La venta activa y, por lo tanto el vendedor, la primerísima finalidad que debe seguir, es la de hacer consciente tal necesidad, después de haber descubierto su verdadera naturaleza.

        -El Cliente.

           Una gran parte del éxito de la venta reside en poder identificar el carácter y personalidad de nuestro cliente para que el vendedor actúe en consecuencia.

           Sepa que esa persona sólo se decidirá a actuar si Usted descubre sus necesidades cuales son los móviles que le inducirán a cambiar su actitud que, de entrada, debe suponer negativa y en el mejor de los casos, neutral.

           Piense que es una persona y que tiene uno o varios puntos sensibles que son los que Usted debe encontrar. Deje que el cliente pueda confiar en Usted, déjele que hable. Pero sobre todo, piense que esa persona tiene problemas y que Usted va a ofrecerle los medios para resolverlos.

        -El Acto de Vender

           El punto culminante del trabajo de un vendedor, es la entrevista de venta. Dicha entrevista debe realizarse de una manera determinada y ordenada, que encierra cuatro factores: 

     Ideas correctas, expuestas el la secuencia correcta, expresadas con                        palabras correctas y transmitidas con habilidad física y verbal

              Las fases o etapas de la entrevista han de lograr que, progresivamente, se modifique el comportamiento del Asegurable hasta que éste llegue a decidir que el producto en venta le conviene y acepte pagar su prima, son las siguientes:

Preparación. Antes de la entrevista debe estudiarse la ficha del cliente para hacernos una idea de su personalidad, sus necesidades y la oferta que le vamos a hacer. Se planifica la entrevista (hora y lugar más adecuados) conviniéndola mediante citas.

Presentación. Es la primera fase ante el cliente. Se toma un primer contacto en el que deberemos identificarnos e intentar conseguir la atención de nuestro interlocutor, hablando de las cosas que a él puedan interesarle y evitando abordar temas comunes tales como el tiempo, fútbol, política, etc.

Determinar el Problema.En el transcurso de la conversación llegará a esta etapa cuando a través de preguntas y de lo que el cliente le diga, pueda concretar cuáles son sus necesidades específicas, presentando a continuación la solución a aquellas necesidades y utilizando una argumentación adecuada a la personalidad del cliente. De esta forma Usted despertará su interés, finalidad de ésta etapa.

Oferta. Debe presentar el producto a vender como la manera de resolver aquel problema con entera satisfacción, demostrando que las cualidades de éste producto se adaptan a las necesidades detectadas. Debe saber que las objeciones se presentarán, que debe Usted responderlas y que posee conocimientos suficientes para ello. Las objeciones son normales en cualquier entrevista de venta y son una muestra inequívoca de que su interlocutor está ya sintiendo deseo de aceptar su oferta.

Cierre. Si Usted consigue dar las respuestas adecuadas a las objeciones, es el momento de disponerse a cerrar la operación. Hágalo inmediatamente de que se dé cuenta de ello, pero no espere que siempre el cliente le dé un sí directo.

Despedida. Conseguida la firma de la aceptación, evite actitudes y palabras triunfales, agradezca discretamente la confianza que en Usted han depositado y despídase correctamente.

         -El Mecanismo de decisión.

          Los análisis de motivación demuestran que los pensamientos del cliente durante la entrevista siguen un determinado mecanismo de decisión, que le llevan a la aceptación pasando por una serie de etapas. Cada una de ellas no debe abordarse hasta que no se ha finalizado la precedente con una respuesta afirmativa. Esto lo tendrá que tener en cuenta el vendedor al organizar la entrevista. El proceso de pensamiento del cliente es el siguiente:

1. Admito que existe este riesgo. Se percibe el riesgo como algo general y común que afecta a muchas personas.

2. Admito que yo estoy expuesto. Se toma conciencia de que el riesgo afecta de una manera personal y que existen unas necesidades.

3. Admito que no tengo garantías. Se constata que hay que resolver el problema y que hay que hacerlo cuanto antes.

4. Admito que la compra me conviene Se decide que el producto responde a las necesidades identificadas.

5. Admito pagar la prima. Se hace balance entre garantías y precio, constatándose si lo que se recibe tiene más valor que lo que hay que pagar, si el precio está dentro de las posibilidades económicas.

-Oferta Sistemática

             Otro medio muy eficaz de ampliar su  mercado es realizando periódicamente ofertas sistemáticas a determinados tipos de personas o establecimientos que tienen algo en común.

              Por ejemplo, puede dirigirse a todos los establecimientos de cierto tipo de una población o de un barrio, o de una calle, para ofrecerles un producto especialmente adecuado para ellos.

              En estas ofertas deben seguirse una serie de principios:

1.Obtenga lista de nombres. Ha de procurarse una relación de todos los                                                                                                                                       componentes de la comunidad a la que quiera dirigirse (a través del Ayuntamiento, Hacienda, Páginas Amarillas, etc.). Lo importante es que la relación de nombres y domicilios esté actualizada.              

2.  Haga una oferta de producto determinado. Lo más eficaz es que la oferta se centre en una póliza concreta, la más adecuada a su público objetivo.

3.  Utilice una carta. Redacte una carta, concisa y atrevida, resaltando   las ventajas de su oferta. Dé su nombre, domicilio y teléfono. Puede decir que transcurridos unos días le visitará, o bien que le contesten si están interesados, en cuyo caso es conveniente adjunte un volante y un sobre franqueado para que puedan contestarle.

4.  Adjunte un folleto. Un folleto es más atractivo que una carta, tiene un tratamiento publicitario y el texto está redactado en un lenguaje sencillo para que llame la atención sobre los puntos más mportantes.

5.  Organice su trabajo. Piense que aunque su oferta sea masiva y por escrito, las operaciones tendrá que cerrarlas personalmente. Por ello es preciso que no envíe más cartas que visitas pueda hacer en un tiempo determinado (una semana es un buen período), si es que en su oferta ha prometido una visita. Si le han de contestar, organícese también para que le sea posible realizarla en el tiempo más breve posible. Éstas visitas no hay que dejar que se “enfríen”.

6.  Incorpore estos Asegurados a su fichero de Clientes. Naturalmente, los Asegurados que consiga mediante cualquiera de cualquiera de estos procedimientos, ha de incorporarlos a su fichero de clientes.
7.  Observe los resultados. Debe observar los resultados de cada sistema para insistir en el que le produzca el más alto resultado. Pero considere también que este procedimiento de oferta sistemática es muy eficaz para acceder a mercados en los que no tendría una entrada normal, que contribuyen poderosamente a que su nombre “suene” y que lo importante es insistir una y otra vez.
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