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¿Cómo venderás 
siendo parte de la 

familia
De La O y Asociados?
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Prospección

Acercamiento

Detección de 
Necesidades

Diseño de la 
Solución

Presentación 
de la 

Solución

Cierre

Servicio Post 
Venta

Ciclo de 

Ventas

Ciclo de Ventas 
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Prospección 

Es la actividad de conseguir continuamente 
Prospectos calificados para convertirlos en 

nuevos clientes 

Es un proceso continuo de actividad DIARIA
que te sirve para conocer gente y perfilar a 

tus potenciales  nuevos clientes 
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Prospección 

El número de Prospectos que tengas,serán las 

oportunidades de Venta que podrás aprovechar

Si quieres ser un Agente exitoso, la Prospección debe 

convertirse para ti en algo tan natural como respirar
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Fuentes de Prospección

¿En dónde encontramos esas 
máquinas de 

generar nombres que se 
convertirán 

en 

potenciales nuevos
clientes o referidores?
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Cuando inicias tu carrera como Agente, tu mejor herramienta 

para abrir nuevas redes de contacto es tu Proyecto 100.



En este negocio, si conoces personas 

que quieran mejorar su estilo de vida y 

proteger a los que más aman entonces..

Llámales Hacer citas

Ya que tu labor es prospectar, conocer 

gente y sobre todo.. 

Para que conozcan los beneficios que MetLife tiene para ellos 



Identifica

Anota

Clasifica

Contacta

Proceso Continúo



FORMAS DE VER A UN PROSPECTO

LIENTE

SESOR

OMINADOR





CARACTERÍSTICAS 
DE TU CLIENTE

















Guion telefónico- prospecto

“Hola (Nombre) ¿Cómo estás?” (Escucha la 

respuesta)

“Te platico que actualmente soy socio comercial 

de MetLife y pensé en ti porque te quiero 

presentar nuestro modelo de Detección de 

Necesidades, que te ayudará a ver en qué etapa 

de tu vida te encuentras hoy y cómo puedes 

planear tu proyecto de vida. ¿Cuándo te veo para 

hablar del tema? El ________ por la _________ o 

el ________ por la _______?”

“Lo estoy anotando en mi agenda para bloquear 

la fecha ayúdame a hacer lo mismo.”

Saluda. Escucha la respuesta

Interactúa de manera natural con tu Prospecto no 

más de 1 minuto y retoma el objetivo de la llamada.

ES
TR

UC
TU

RA
 D

EL
 G

UI
ON

ES
TR

UC
TU

RA
 D

EL
 G

UI
ON

Guion telefónico- prospecto

Agradece y despídete cordialmente. Muéstrate 

motivado/a.

Preséntate y comenta a qué te dedicas. Plantea el 

objetivo

Inmediatamente propón fechas posibles de reunión 

y definan una
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Prospecto

HOY

Hola _____ ¿Cómo 

estás?

Soy asesor financiero 

especialista en cuidar y 

garantizar la educación 

futura de nuestros hijos, 

por eso pensé en ti, 

estoy seguro que te va a 

ser de mucha utilidad. 

¿Nos podríamos reunir el 

día Miércoles a las 4pm 

o Jueves a las 11am

para platicarte más?
17:30

Guion para Whatsapp
Prospecto 
con hijos1

ESTRUCTURA DEL GUION

1. Saludo

2. Preséntate (¿qué te dedicas?)

3. Plantea el objetivo, véndete como 

especialista en EDUCACIÓN y 

FUTURO DE LOS HIJOS

4. Establece fecha de la cita



Prospecto

HOY

Hola ____ ¿Cómo estás? Soy 

asesor financiero especializado 

en gente joven como tú, me 

dedico a ayudarlos a cumplir 

sus metas de ahorro para 

cualquiera de sus sueños: 

viajar, poner un negocio, 

comprar un auto o casa, tener 

el retiro que sueñan. Estoy 

seguro que puede ser algo de 

mucho interés para ti, ¿nos 

podríamos reunir el día 

Miércoles a las 4pm o Jueves a 

las 11am para platicarte más?
17:30

Prospecto 
joven2

Guion para Whatsapp

ESTRUCTURA DEL GUION

1. Saludo

2. Preséntate (¿a qué te dedicas?)

3. Plantea el objetivo, véndete como 

especialista en CUMPLIR METAS Y 

SUEÑOS

4. Establece fecha de la cita
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Vanessa Andrade


