                                   TECNICAS DE LLAMADAS TELEFONICAS
A PERSONAS DESCONOCIDAS:

Sr. Candidato mi nombre es fulano de tal, de Seguros……No se si mis servicios pueden ser de interés para Vd. Aunque ha demostrado ser de un gran valor para persona de situación similar a la suya. Con unos pocos minutos de su tiempo serán suficientes para  informarle a la importancia  que puede tener para Vd.

Al dar opción a distintos días y horas, no solo forzamos al candidato a decidir el mejor momento sino que alejamos de su mente la idea de buscar dificultades y objeciones. Por  otra parte, demostramos que nuestro tiempo también es valioso y somos profesionales muy ocupaos e importantes.

A PERSONAS QUE SE HA ENVIADO CARTAS:

Sr  ………….. mi nombre es fulano de tal, de Seguros ………. , el pasado día ……. le envié a Vd. una carta ¿la recibió? (si la respuesta es si se continua con el párrafo  siguiente; si la respuesta es no diremos: lo lamento , seguramente se habrá demorado).
Sr  ………….. no tengo ninguna razón para saber si mis servicios , etc.

Le convienen el Martes ……………….. etc.

A PERSONAS AMIGAS:

Que tal amigo …………….. , soy fulano , tengo interés en charlar contigo un rato para que me des tu opinión sobre una idea que tengo.
Que día te conviene mas  el lunes a alas cinco o el martes a las ….. de acuerdo entonces hasta el ………

A PERSONAS DE REFERENCIA:

Sr. Tal ,mi nombre es fulano de tal , de Seguros …….. Estuve hablando con el Sr. ….. de una idea que tengo y pensó que será interesante que Vd. la conociera.
Podría recibirme  el martes sobre las siete, o será mejor para Vd. el ………….

Dentro de éstas líneas de cada esquema, cada Asesor debe adoptar las frases que más personalicen su propio vocabulario y hacer la exposición según su costumbre para conseguir la naturalidad de expresión, como si estuviera hablando cara a cara con el Candidato. Pero hay que insistir en que nunca debe improvisarse el diálogo: conviene tenerlo por  escrito : a la vista, hablando pausadamente con la voz clara y sólida, con entusiasmo. 

OBJECIONES COMUNES 

…..Bien pero ¿de que quiere hablarme? Sr   …… realmente lo que tengo que decirle es sobre Vd. y con 20 minutos es suficiente .Por supuesto no implica ninguna obligación para Vd.
…..No me   interesa  :  Es natural Sr ………. En mi llamada nunca he albergado la idea de que Vd. estuviera interesado; aún cuando lo estuviera no me gustaría que tomara una decisión hasta haber analizado la idea que yo deseo exponerle. ¿Puede recibirme el viernes a  las  …..?

…….No se  moleste  , en estos momentos no dispongo de dinero. Agradezco su franqueza Sr …..   pero  el caso es que yo no busco su dinero, lo que deseo es hacerle una breve exposición de una idea que puede proporcionarle incalculable servicio en el futuro. De cualquier manera tengo un marcado interés en conocer su opinión. ¿Sería factible para Vd. el….a  las  ……..?

……. ¿Se trata de Seguro de vida?  Mi interés es por Vd. no por hacerle un Seguro de vida, la idea que quiero mostrarle esta centrada en nuestros servicios de planificación financiera que para hombres como Vd. ha demostrado ser de vital importancia. No tiene ninguna obligación y le agradecería me diera su opinión. ¿Podría concederme la entrevista el ……. A  las  …..?

…....Ya tengo Seguro de vida.  ¡Que gran satisfacción me da Vd.  con esta noticia Sr …..  es Vd.  de esa clase de personas con las que me gustaría hablar todos los días, ya que está en condiciones óptimas para valorar nuestros servicios de planificación financiera de la familia. ¿Podríamos vernos el   …… a las……..?
PASO 2: Como consideramos que es Vd. una persona positiva ya que sabe la importancia que merece un seguro; nos gustaría  que pudiera darnos la oportunidad de poder conocer su opinión sobre nuestro producto,¿ le parece bien  por la mañana o por la tarde?

…….No me interesa:  Comprendo  que no le interese algo que no ha tenido la oportunidad de conocer ¿le parece bien a las 5 o a las 6?

………Sr  ………. Suponiendo que pudiera ofrecerle dentro de mi producto una oferta que por sus características supera lo que Vd. tiene ya contratadas ¿Cree que habría algún problema en llegar a algún acuerdo ?.
PUEDEN SER SUS 10 MANDAMIENTOS EN LA EMPRESA

1. SER CONCISO                                           6.DEJAR BUEN RECUERDO

2. CREAR DESEO                                         7. NO DISCUTIR

3. VENDERSE                                                8.COMPRENDER AL CANDIDATO

4. SABER ESCUCHAR                                 9. ENTUSIASMAR

5. EXPLICAR CON ESMERO                     10. ESR SINCERO

Pero también hay muchos  ¨undécimos mandamientos¨, por eso vamos ha exponerle otro decágolo  de sugerencias que convendría tuviera presentes:
1. Asegúrese de que la entrevista se realiza en un momento y un sitio favorable para Vd.

2. Sepa responder convincentemente a cada una de las objeciones que le ponga el candidato.

3. No venda la  póliza  . Vende la idea de una necesidad y presente la póliza como solución.

4. Haga la exposición lo  mas claramente posible, evitando tecnicismos y procurando que el candidato la entienda perfectamente.
5. Detalle todas las ventajas de la póliza, sin olvidar ni una.

6. Explique al Asegurado que el contrato puede ir cambiando proporcionalmente a sus necesidades.

7. Prométale al candidato y hágase Vd. a sí mismo el propósito de estar en contacto con él para darle el mejor servicio posible.

8. Manténgale informado cuanto acontezca que pueda interesarle.

9. Demuestre al candidato que Vd. está honrada y sinceramente interesado en servirle.
