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Acercamiento

Es la primer cita con tu prospecto,
, €s el primer contacto cara a cara con tu prospecto, en el

cual:
 Rompes el Hielo
« Utilizas el guion de Acercamiento

» Generas un acuerdo para la deteccion de necesidades

Llegar preparado atu cita te ayudara a generar mayor impacto, presencia,
profesionalismo y confianza. F
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Acercamiento

En el acercamiento comienzas a
gestar el cierre de la Venta,

iHazlo increible!




Tips de Acercamiento

» Cuida el lugar y horario de la cita

Vende confianza
* Prepara tu material
« Mantén buena actitud y sé positivo

« Memoriza tus guiones

« Comunicate de forma sencilla, calida y breve

El agente Profesional no vende, sensibiliza al Prospecto para que éste

compre F




¢Quieén es tu prospecto?

Indaga todo lo que puedas acerca de tu
prospecto. Reconocerlo, saber cuales son sus
logros y anticipar algunas de sus preocupaciones
le hara sentir que es importante paratiyte
ayudara a generar una mayor confianza.




Rompe el hielo

Al iniciar la cita:

Haz contacto visual con tu prospecto, saluda de beso y
mano

Hablale por el nombre que te dio el referidor y siempre de
tu

Habla de cosas positivas, no profundas y permite que tu
prospecto hable

Genera rapport.




Rapport
Hacer rapport es entrar en
sintonia con tus prospectos

R & D




<Como establecer Rapport?

+ ldentifica las palabras y expresiones que ?
usa tu prospecto y utilizalas ,
f

BN

« Sintoniza tu lenguaje corporal

»
) \

+ Sincroniza tu respiracion y mantén
contacto visual

+ Asemeja el tono, velocidad, volumeny
ritmo de tu voz, al de tu prospecto.




Guiones de Acercamiento




Entorno

Una persona tiene
4 entornos en los
gue se
desenvuelve:

Dependiendo el
entorno y al
| . prospecto/referido
''''''''''''''''' | al que te vayas a
: ~ dirigir, es el tipo de
guion de
acercamiento que
deberas usar

®




¢COMO PEDIR UNA CITA?

Buscar la cita es un punto primordial en el proceso de ventas, aqui sélo
buscaremos concertar una cita con el referido

NO ES UNA VENTA POR TELEFONO

El Unico objetivo en este paso, es que podamos reunirnos con el
prospecto para poder continuar con los siguientes pasos del proceso

MEDIO PERSONA MOTIVO
A v'Hijos

ASPECTOS A ° v Teléfono 6 v'Prospecto ° v J
TOMAR EN CUENTA v'"Whatsapp oven

v Empresario

®
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Guion telefonico- prospecto @

“Hola (Nombre) s Como estas?” (Escucha la

respuesta)
Saluda. Escucha la respuesta
InteractGa de manera natural con tu Prospecto no “Te platico que actualmente soy socio comercial
mas de 1 minuto y retoma el objetivo de la llamada. de MetLife y pensé en ti porque te quiero
= Preséntate y comenta a qué te dedicas. Plantea el presental’ nuestro modelo de Deteccion de
= objetivo Necesidades, que te ayudara a ver en qué etapa
(=] . )e
= Inmediatamente propén fechas posibles de reunion de tu vida te encuentras hOy y cOmo puedeS
= y definan una planear tu proyecto de vida. ¢ Cuando te veo para
==
= hablar del tema? El por la 0
[ ] ”
= el por la ?
—
0
Agrgdedce/y despidete cordialmente. Muéstrate “Lo estoy anotando en mi agenda para b|oquear
motivado/a. - . ”
: la fecha aytidame a hacer lo mismo. /
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17:30 @ & o 4 82%m

Guion para Whatsapp <@ ens, -
Prospecto
con hijos stasr

Soy asesor financiero
especialista en cuidar y

ESTRUCTURA DEL GUION garantizar la educacion
futura de nuestros hijos,
[ Saludo por eso penseé en ti,

: . estoy seguro que te va a
2. Presentate (dqué te dedicas?) ser o)I/e m%chaqutilidad

3. Plantea el objetivo, véndete como ¢Nos podriamos reunir el
especialista en EDUCACION y dia Miércoles a las 4pm
FUTURO DE LOS HIJOS o Jueves a las 11am

4. Establece fecha de la cita para platicarte mas?

17:30
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Guion para Whatsapp B i

HOY

PI’OSpGCtO Hola___ ¢Cbomo estas? Soy

B} asesor financiero especializado
2 J Ove n en gente joven como td, me
dedico a ayudarlos a cumplir
sus metas de ahorro para
cualquiera de sus suefios:

ESTRUCTURA DEL GUION viajar, poner un negocio,
comprar un auto o casa, tener
[ Saludo el retiro que suefian. Estoy
] . ] _ seguro que puede ser algo de
2. Preséntate (éa qué te dedicas?) mucho interés para ti, ¢nos
d.  Plantea el objetivo, véndete como podriamos reunir el dia
especialista en CUMPLIR METAS Y Miércoles a las 4pm o Jueves a
SUENDS las 11am para platicarte mas?

17:30

4. Establece fecha de la cita
c - @ (1))







