SEGUROS é&}‘\) EMPRESAS

BOLIVAR

Argumentario QIEYIEIUEDE

La primera llamada a un cliente es la que nos permitira, de ser el interlocutor deseado, llegar a concretar una cita para
presentar nuestra oferta de valor.

El presente argumentario muestra la estructura a seguir durante dicha llamada. Ademas, se encontraran los tips/consejos a
tomar en cuenta para tener éxito en este primer contacto.

La AlcUIEELEW podria darse uno de los siguientes tres escenarios:

1. Es un referido e interlocutor correcto:  Este escenario se presenta cuando nos comunicamos con una persona que nos
han referido o que conocimos en algun evento. Ademas, es el interlocutor idoneo dentro de la empresa para poder realizar
la venta de nuestra solucion.

2. No es un referido, pero es el interlocutor correcto: Este escenario se presenta cuando, a través de la prospeccion,
llegamos al contacto correcto dentro de una empresa, pero no es ni referido ni conocido. Este escenario lo llamaremos:
"Llamada en frio".

3. No es el interlocutor correcto: Este escenario se presente cuando logramos comunicarnos con una persona dentro de
una empresa, pero no es la persona/interlocutor idoneo para presentar nuestra oferta de valor y necesitamos que nos
refiera a otro contacto o a la persona correcta dentro de la organizacion.

Tips a tener en cuenta:
También puedes revisar el manejo de objeciones recurrentes durante esta

Actividades Previas primera llamada:

* Realizar la investigacion previa de la compaiiia y diligenciar la herramienta
Matriz de Riesgos. Mapeando los riesgos a los que podria estar expuesto
acorde a su cadena de abastecimiento.

* Tener a la mano la Matriz de Riesgos para poder dar uno o dos tips que le Manejo de objeciones recurrentes

permita exponer su conocimiento de la empresa.
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Referidos e interlocutor (XY D

m Preguntas - argumentos Tips a tener en cuenta

Me presento y saludo

Si fuese referido
. . - Saludar con el nombre completo de la
Contexto del contacto Estamos llamando en nombre de (persona referidora) con quien tenemos B ——

un vinculo de negocio

- Saludar de forma amable

(como llegamos a ti, de dénde nos

conocemos o quién_te reﬁrié,_ informacion ¢Ud se acuerda de él, qué vinculos tiene ud con el referidor? - Utilizar un tono de voz agradable
previa obtenida del cliente)

Si fuese contacto de un evento

Nos conocimos en un evento o fiesta

El motivo de mi llamada es poder brindarle una asesoria integral de proteccion
acorde con su linea de negocio y cadena de abastecimiento.

Demostracion del conocimiento

i de | lient - Estar bien preparado sobre el sector en
previo de ia empresa ciliente

general
Tengo conocimento de su actividad pero me gustaria conocer mas a profundidad
(tipo de actividad, cadena de abastecimiento, como es el desarrollo integral de su empresa. Tengo herramientas que le pueden ayudar. - Mencionar algunos tipos de riesgo que
cadena de valor, estadisticas y/o puede tener la actividad para demostrar
probabilidades frente al riesgo) conocimiento”

Sabia que la mayoria de las empresas dedicadas a su sector, tienen un XX%
de probabilidad de estar expuesta a X riesgo.

.- . - Sino lo conoce, mencionar las principales
Experiencia previa con SB caracteristicas del grupo empresarial:

¢Conoce la compaiia de SB? Tamano, empresas del grupo, solidez,
(GH pregunta obligatoria. Directores de ventas tiempo en el mercado.
asegurar en el acompanamiento a sus
intermediarios en clientes pareto) ¢Ha tenido alguna experiencia con nosotros? - Nunca comprometerse a solucionar ningun

problema que haya tenido con SB. Solo
comentar que lo va a escalar.

- Siempre debemos dar las opciones para la
¢£Cuando le parece conveniente que podamos concretar una cita presencial cita tanto el dia como la hora

2 g o virtual como mejor se acomode a sus compromisos? ) .
Cierre de la cita J P - Buscar que brindar dos opciones, una por

la mahana y otra por la tarde.

¢lLe parece manana miercoles a las 8 am o el jueves a las 3 pm? ) L
- Generalmente las citas se dan al inicio o al

final de la jornada.

- Estar atento al nivel de interés
demostrado en la conversacion.

- Si tiene comentarios negativos es probable

Cateaorizacion del arqueti que no se sienta muy motivado hacia los
ategorizacion dei arquetipo Sequros.

- Si muestra conocimiento de los riesgos,
podemos intuir si es la persona que toma
las decisiones.
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No es referido pero es el JII I (I g [R5 [0

m Preguntas - argumentos Tips a tener en cuenta

Hola, estamos realizando una campaiia exclusiva para los negocios mas

representativos de la zona, con el objetivo de darles a conocer un plan de beneficios - Tener cl_arfo com(_)’re"sp_onder de donde
que se ajusta a las necesidades actuales de su empresa. sacd la informacion” siendo honestos:
Contexto del contact Prospeccion virtual, visitas a sectores en
ontexto dei contacto frio, eventos y conferencia.
(como llegamos a ti, de dénde nos . - - ) - Sipregunta "de donde saco la informacion”,
conocemos o quién te refirié, informacion Hola, teniendo en cuenta la situacion que estamos viviendo en el pais, podemos hacer referencia a la cadena de
previa obtenida del cliente) en Seguros Bolivar diseiiamos un plan de beneficios que se ajusta abastecimiento. De esta manera nos
a las necesidades actuales de las empresas. podemos posicionar como expertos en el

tema de seguros en el sector.

En su sector economico XXXX existen riesgos a los que usted tiene
Demostracion del conocimiento gran exposicion y a través de nuestro plan de beneficios queremos contarle

como protegerse frente a este tipo de situaciones. - Utilizar la matriz de riesgo de cada una de
las actividades.

previo de la empresa cliente

(tipo de actividad, cadena de abastecimiento, . .
cadena de valor, estadisticas y/o Desde SB, con nuestro equipo de ingenieria riesgos, sabemos que las empresas

probabilidades frente al riesgo) de su sector estan expuestas a determinados riesgos (mencionar algunos),
los cuales me gustaria discutirlos con Ud. y contarle como podemos apoyarlo.

Experiencia previa con SB - Sinolo conoce, mencionar las prm_cpales
caracteristicas del grupo empresarial:

¢Conoce la compaiia de SB? Tamaiio, empresas del grupo, solidez,
(GH pregunta obligatoria. Directores de ventas tiempo en el mercado.
asegurar en el acompafiamiento a sus
intermediarios en clientes pareto) ¢Ha tenido alguna experiencia con nosotros? - Nunca comprometerse a solucionar ningun

problema que haya tenido con SB. Solo
comentar que lo va a escalar.

- Siempre debemos dar las opciones para la
¢Cuando le parece conveniente que podamos concretar una cita presencial cita tanto el dia como la hora

. . o virtual como mejor se acomode a sus compromisos? . .
Cierre de la cita d P - Buscar que brindar dos opciones, una por

la mahana y otra por la tarde.

¢Le parece manana miercoles a las 8 am o el jueves a las 3 pm? ) o
- Generalmente las citas se dan al inicio o al

final de la jornada.

- Estar atento al nivel de interés
demostrado en la conversacion.

- Si tiene comentarios negativos es probable

Cat izacion del ti que no se sienta muy motivado hacia los
ategorizacion aei arquetipo sequros.

- Si muestra conocimiento de los riesgos,
podemos intuir si es la persona que toma
las decisiones.
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\XLXY interlocutor deseado

Preguntas - argumentos Tips a tener en cuenta

Presentarse por su nombre y de donde llama.
Presentacion

Preguntar por la persona responsable de ver el tema de seguros en la compahia.

Si hubiese alguna objecion para darnos el contacto adecuado, necesitamos generar confianza:

- Utilizar la matriz de riesgo de cada una de

i Mire, desde SB, con nuestro equipo de ingenieria riesgos, sabemos que las empresas .
Rompiendo barreras quip g g q P las actividades.

de su sector estan expuestas a determinados riesgos (mencionar algunos), los cuales
me gustaria discutirlos con esta persona y contarle como podemos apoyarlo.

Si nos refiere a la persona:

Muchas gracias por su apoyo.

- Podemos pedir el nombre, teléfono y correo
corporativo de la persona a contactar.

Agradecimiento final
Si no nos refiere a la persona:

Le agradezco de todas maneras el tiempo brindado.



Objeciones ICYIEINEDE

Tips para manejo de la objecion

No conozco a esa persona

Darle referencias de la persona que lo ha referido para buscar la recordacion.
No me acuerdo de Ud.

Darle referencias del evento en donde lo conocio.

Si, tuve experiencia (con SB) y fue cadtica

Permitanos y nos reinvindicamos con Ud. para que conozca nuestra nueva oferta de valor,
estamos en constante evolucion para estar centrados en nuestros clientes.

Gracias pero no estoy interesado, tengo mi asesor de Bolivar

Perfecto. Muchas gracias

Gracias pero no estoy interesado, tengo mi asesor en otra compaiiia

Perfecto. Permitame una pregunta: ;qué es lo que mas valora y lo conecta con su compaiiia
actual? ;qué oportunidades de mejora podria tener frente a la atencion recibida?

Permitame mostrarle nuestra oferta de valor con un asesoramiento integral de lo que
tiene actualmente y la oportunidad que le podemos ofrecer desde Bolivar

Gracias, pero no tengo tiempo para atenderlo
"No se preocupe. ;Le parece si le devuelvo la llamada XXXX diaa XXXX hora?

No me interesa...

Entiendo que no le interese algo que no conoce, permitame entonces y le expongo
un ejemplo: (plantear un ejemplo de siniestro en el sector). No quisiera que Ud. quede
expuesto a algo parecido. ;Qué le parece?

No cuento con capacidad de inversion en este momento...

"Comprendo. Solo déjeme hacer un apunte. ;Sabe lo que significa que Ud. se vea
afectado por un siniestro? Le cuento una experiencia: (plantear un ejemplo de siniestro
en el sector). No quisiera que Ud. quede expuesto a algo parecido. ;Qué le parece?

Tengo otras prioridades en este momento

"Comprendo. Solo déjeme hacer un apunte. ;Sabe lo que significa que Ud. se vea
afectado por un siniestro? Le cuento una experiencia: (plantear un ejemplo de siniestro
en el sector). No quisiera que Ud. quede expuesto a algo parecido. ;Qué le parece?



