
Ciclo de ventas,

Línea de la vida



Prospección

Acercamiento

Detección de 
Necesidades

Diseño de la 
Solución

Presentación de la 
Solución

Cierre

Servicio Post Venta

Ciclo de 

Ventas
• Pirámide de 

detección de 
necesidades

• Línea de la 
vida



Una vez que has obtenido la información acerca de los 
Planes, Objetivos y Preocupaciones de tu prospecto puedes 
plasmarlo en la Línea de la Vida para mostrarle de manera 
gráfica su necesidad y como le puedes ayudar a resolverla

• Ayuda al prospecto a visualizar su 

necesidad

• Ayuda al prospecto a reconocer la 

importancia que tiene el satisfacer 

esa necesidad

¿Qué es la línea de la vida?

¿Para qué sirve?



Objetivos de la línea de la vida

• Sensibilizar al prospecto

• Obtener argumentos de Venta para 

eliminar objeciones (datos duros)



Sueños / Interés  a corto, mediano y 

largo plazo

Gastos

Edad del prospecto

Edad de retiro –

a) ¿Cómo te imaginas que sea tu retiro?

¿Cuándo te vas a morir?

a) ¿A que edad murieron tu abuelos? 

b) ¿Cómo fueron sus últimos días y 

estado de salud?

c) ¿Cómo obtenían ingresos?

Si pudiéramos regresar 50 años ¿Qué hubiera 

dicho tu abuelo sobre su retiro?

Mátalo – Invalídalo  

Pasos para realizar la línea de la vida para RETIRO
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Meta de Ahorro / S.A =  

Gasto x 12 x Años retirados

Prima = S.A. / Años Laborales 

¿Esto esta bien para ti?  

a) Si – Cierras Prima

b) No- ¿Entonces cuanto esta 

bien para ti?

Reafirmas Compromisos  

a) Sueño / Interés  - ¿Es correcto?

b) Suma Asegurada - ¿Es correcto?

c) Prima - ¿ Es correcto?

d) Protección Muerte e Invalidez -

¿Es correcto?

¿Hay alguien mas que deba de estar en 

nuestra próxima reunión?

*Agendar segunda cita 
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Ejercicio

PadreMadre

Abuela materna

Abuelo materno

Abuela paterna

Abuelo paterno

Corto plazo

Mediano plazo

Largo plazo

Sueños Información médica Gastos



¡GRACIAS!


