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“Management y Estrategia Empresarial del Sector Asegurador de Vida y retiro Argentino”: 
FORMAR METODO PARA DESARROLLAR LA CARRERA PROFESIONAL DE SEGUROS.
En la Argentina existen propuestas de Seguros de Vida y retiro de renombradas empresas de trayectoria a nivel mundial, a esto le sumamos un mercado atento a ofertas que incluyan satisfacer la necesidad de protección financiera y humana debido a la inestabilidad económica general que provoca una preocupación latente respecto al futuro de la familia.

Teniendo en cuenta éstos temas, recurriremos a formar una metodología de trabajo ordenada, que contenga rasgos estadísticos y sea altamente resultadista para establecer conductas precisas, y desarrollar paralelamente actitudes y aptitudes necesarias para lograr la profesionalización en el área de Seguros de Vida y Retiro en un mercado que necesita y está reclamando asesores en este campo y no sólo vendedores de productos.
Como punto de partida se plantea una fórmula inicial de la cual surgirá nuestra propuesta de Management y estrategia empresarial:

Situación actual del mercado en Argentina + Actividades diarias y desarrollo de actitudes/aptitudes= Carrera profesional ideal en el área de seguros con Altos ingresos económicos.
Ésta fórmula relaciona la situación actual Argentina del mercado de seguros, con una serie de aspectos que si se desarrollan y potencian dan como resultado ser un profesional exitoso en el rubro Vida y Retiro, la clave está en determinar  procedimientos claves en la actividad del día a día para lograr resultados que se reflejen de manera estadística. Este conjunto de actividades es totalmente transferible y altamente efectivo, lo que significa que es una herramienta elemental en el rubro de seguros, si a estas características les agregamos la implementación de un enfoque comercial  y un desarrollo de actitudes personales todo converge en una Carrera Profesional exitosa en el área de seguros dentro de un excelente mercado actual en el que se encuentra la Argentina.
SITUACION DEL MERCADO EN ARGENTINA
Para implementar un conjunto de actividades diarias ideales necesitamos analizar el contexto general  y la permeabilidad del mercado en cuanto a los programas de protección que ofrecemos, y aclaramos que lo nombramos de esa manera ya que involucra a diferentes productos que pueden ofrecer distintas empresas, no solo en el campo concreto de Seguros de Vida sino también en la posibilidad de invertir y generar capitalización.
En argentina el mercado asegurador  de vida y fondos de retiro representa más de 20.000 millones de pesos anuales y creciendo de manera representativa (fuente Investigación de Mercados BeyTech del mercado asegurador en Argentina), por ejemplo, existen actualmente 120.000 empresas que abonan planes de sueldos a 7 millones de trabajadores (Revista virtual Banca y Riesgo Abril 2010). Si a la actualidad de las cifras les sumamos el contexto favorable para nuestro rubro, debido a la situación económica de la argentina, éstos números cambiarán en poco tiempo a nuestro favor. Cuando hablamos de situación del País, nos referimos puntualmente a lo que nos ofrece el modelo económico actual, en donde existe un 25% anual de inflación, no podemos confiar en las mediciones inflacionarias del INDEC, hay incertidumbre en las inversiones y en los mercados, tenemos perdida de competitividad en el exterior debido a la suba de precios por el aumento de costos como consecuencia de los incrementos salariales, generando un precio de venta mayor que nuestros competidores. Por tanto Recurrir a productos como fondos de Inversión y Seguros de Vida es una salida seductora y un instrumento de los ahorristas para lograr ganancias de hasta un 90%, tener diversificación  ( dólar, plazos fijos, metales, bonos , acciones, etc) y la seguridad que el cliente desee según el riesgo que elija para sus ahorros; Poseen transparencia y un marco regulatorio, son inembargables, por tanto recurrir a estos productos es la solución para que los ahorristas tengan rentabilidad y ante todo seguridad, liquidez inmediata y protejan a su familia e ingresos.
En estos tiempos podemos observar que en los medios de comunicación como diarios locales y nacionales, revistas de enfoque económico y de interés general como así también las dirigidas al segmento específico de la mujer, han aumentado el número de notas e investigaciones respecto a temas de protección financiera, de inversiones, necesidad de ahorro, como así también de Seguros de Vida y Retiro. La lectura respecto a esto es que en Argentina cada vez más el mercado se está informando respecto a estos temas y buscando una solución a estos problemas concretos por la situación económica general y los cambios dados en los últimos años de este sector, creando una situación de incertidumbre a la hora de invertir, pero también genera que la diversificación en las inversiones sea una de las mejores opciones para generar rentabilidad, liquidez y seguridad ( estos ítems son rescatados de la investigación realizada por Banca&Riesgo a la pregunta ¿Qué aspecto le parece más importante al momento de comparar alternativas de inversión? , año 2009).Los fondos de inversión como opción  se han vuelto el vehículo mas idóneo para canalizar el ahorro de los argentinos en éste ultimo tiempo, puesto que tiene una gran transparencia, marco regulatorio, acceso a los mercados de capitales y otras ventajas como el manejo eficiente de los portafolios, además de permitir reducir el riesgo evitando canalizar todo el dinero en un solo activo. Así también incluimos a los Seguros de Vida dentro de las posibilidades de inversión que generan liquidez, seguridad y hasta capitalización a un relativo corto plazo.
Entonces, con todos estos factores de nuestro lado y el aprovechamiento de que el consumo interno es un factor que impulsa el gasto y ello se ha visto fortalecido con la recuperación de los índices de confianza del consumidor, que se ubican en los mejores niveles de los últimos 24 meses, solo debemos sugerir al mercado nuestros productos y ofrecerles el mejor asesoramiento como Profesionales Especializados. No debemos olvidar que nuestra tarea también es educar ante todo la cultura de seguros que poseen los Argentinos, es una tarea minuciosa pero no imposible, solo debemos tener en cuenta las experiencias de vida del país en general y poder ofrecer la solución a posibles problemas con productos confiables, que brinden protección y generen seguridad financiera y tranquilidad a largo plazo.
INFO
ACTIVIDADES DIARIAS Y DESARROLLO DE ACTITUDES/APTITUDES:
Para ser exitoso y lograr el desarrollo de la carrera como profesional de seguros asesorando, no hay fórmula secreta. Todo está en las actitudes y aptitudes de cada uno y lo que uno decide mejorar para cumplir objetivos. Los valores que deben existir son los éticos, tener buenos hábitos y poseer siempre elementos motivacionales, proyectos y objetivos a alcanzar.

 Siempre hay que contar con habilidades argumentativas (información de contexto e interés general, conocer lo más posible acerca del campo de acción) para ayudar a comunicarnos, y que sea una experiencia enriquecedora y fructífera cada entrevista. Siempre transmitir convicción como así también estar dispuesto a transmitir conocimientos en todo momento, enseñar es también parte de este proceso para ser buenos profesionales en el rubro.

Otros valores que debemos desarrollar son los de ser Entusiastas, para inspirar a otros a creer en ellos y comprar de ellos; Ingeniosos, tener imaginación, iniciativa e ideas frescas, Ser predecible y confiable para que su palabra sea sinónimo de un trabajo bien hecho;  Valientes, ante objeciones siempre ser respetados y respetar los pensamientos de los demás; Persistentes, un no, no es impedimento para la paciencia; Optimistas, tener una razón de mucho éxito, no una excusa para cada falta; Dedicados, crear un hábito de ser puntual y de seguimiento. Ser determinados, pero no dictatoriales.

También adoptar un sistema de trabajo es ideal, que contemple el objetivo a alcanzar (numérico de ganancia o cantidad de pólizas a vender), como así también un método para la administración del tiempo para realizar prospectos, llamados, entrevistas iniciales y de cierres. Lo ideal también consiste en plantear cada viernes la semana ideal siguiente, asegurando actividades productivas.
Tener en cuenta también que el orden es un aspecto fundamental para tener una cosa en cada lugar y no perder tiempo buscando archivos e información.
La recreación también es parte de la agenda diaria, tomarse una hora para la concentración y el pensamiento creativo es positivo.
No solo es importante establecer plazos de tiempo para los planes para comenzarlos, sino también para terminarlos es de importancia para que no diluyan en el tiempo sin ser terminados.
El teléfono en muchos casos suele ser un inconveniente, pero si se lo utiliza con método puede ser una tarea normal, por ejemplo, programar días y horarios para realizar las llamadas y realizarlas en esos días en que la mayoría de la gente este cómoda de recibirlas, es lo más adecuado. Establecer estadísticamente cuantas llamadas debe realizar cada uno para lograr cierta cantidad de entrevistas también se recomienda para llegar a los objetivos mes a mes. 
[“Hay pocas experiencias más gratificantes que poner luz en los rostros de otras personas. Sin embargo, es una recompensa que viene con frecuencia a los servicios financieros profesionales que se convierte en totalmente imbuidos por el valor de la contribución que él o ella hace cuando estén vendiendo productos y servicios financieros a los clientes. Estos son los vendedores que descubrir un propósito útil en las necesidades de las perspectivas de la reunión y la satisfacción de sus expectativas. Ellos creen en sí mismos y en sus productos y en su misión. Y porque lo hacen, siempre que logren mejores resultados”]. 
[“Oponerse a la venta de crear las circunstancias de fuerza. Miedo a la oposición ayudará a mantenerte tenso, robarle de conducir y tomar el borde de la eficacia de su venta. la oposición al cliente y la competencia le hará más fuerte. Es por eso que la recompensa para el éxito en la venta no se lo que ganan de ello, sino más bien lo que usted se convierte en causa de ella”]. (Jack y Garry Kinder)

[“Uno de los secretos mas importantes para ser profesionales de seguros consiste tan solo en cinco minutos, cinco minutos más la planificación de la actividad y la preparación de las presentaciones, cinco minutos más en investigación y estudio, de prospección y contacto con clientes potenciales, en ser disciplinados. Son sólo cinco minutos para hacer la diferencia logrando que a la gente les guste hacer negocios con nosotros. [“Cuando las personas se llevan bien, los detalles rara vez en el camino. Cuando las personas no se llevan bien, los detalles pueden convertirse en obstáculos insuperables”( James Henning”.].
ESTRATEGIAS PARA ASESORAR Y GENERAR CIERRES:
Consiste principalmente en aplicar una dinámica en la ventas de seguros, que trata de generar concretamente dos entrevistas con el cliente ( previo contacto telefónico) con el espacio de no más de 48 hs si es posible. En la primera entrevista se trata de generar y acordar motivos actuales y compartir las ideas de un programa de protección para el cliente. En dicha entrevista será necesario lograr un equilibrio entre la motivación y la lógica, que según la etapa o edad en el que se encuentre el cliente se podrá ir manejando con efectividad para obtener resultados (ver cuadro ilustrativo anexo 1 material visual, cuadro de motivación y lógica en base a edades).
En la segunda entrevista la idea es exponer lo armado para el cliente rebatiendo  y escuchando objeciones, aclarando  beneficios y capacidades del programa de protección. Si nosotros logramos combinar la lógica y lo motivacional de manera correcta en la primer entrevista, ante el hábito de postergar de las personas como mecanismo de defensa natural, superaremos sin dificultades esta objeción ya que ayudaremos a nuestro cliente a encontrar los motivos suficientes y urgentes, como así también la lógica necesaria para realizar el cierre.

PROCESO DE VENTA 
El punto de partida es la PROSPECCIÓN, el desarrollo de relaciones y la identificación de los mejores contactos. De allí determinamos referidos calificados y comenzamos a determinar si es posible información clave, tal como: Nombre preferido, Números de teléfono donde localizarlo, Estado civil, Edad de los hijos, Propietario, Ocupación, Otros intereses, Hobbies, etc. El cliente adecuado es aquel que posee la necesidad, la capacidad de pago, que sea asegurable, proactivo y  ordenado financieramente lo demás dependerá de la confianza que logre el productor.
Paso 1

Agendar una Entrevista, principalmente por teléfono, con actitud y estrategia, teniendo un objetivo de la llamada y apelando a que las primeras 20 palabras son clave. Además estar preparado para manejar objeciones es fundamental.

Paso 2

Ayudar a Reconocer la Necesidad a través de una impresión favorable en el prospecto y asegurar su atención ganando un interés positivo en responder a sus preguntas.

La entrevista inicial debe tener como objetivo Venderse, Vender la compañía, Ayudar a reconocer la necesidad, Vender el servicio. La Información a recopilar será Toda información relevante en función de los objetivos del socio, Ingreso actual,  Ingreso del cónyuge, Otros ingresos, Deudas, Seguros de Vida Individuales. Cuando llegamos a la hora de preguntar respecto a ingresos, podemos optar por pedir un monto, ofrecer un rango o sugerir un monto para no generar una situación incómoda con el cliente.

La clave para realizar una venta no es lo que nosotros decimos sino lo que el prospecto nos dice, la información más importante es cómo se siente él respecto a su familia, su negocio o sus responsabilidades sociales. Las preguntas estratégicas de indagación lo ayudan al productor a descubrir qué es lo que el prospecto realmente quiere.

Luego de haber recopilado la información necesaria, se deberá fijar la próxima entrevista dentro de las 48 hs posteriores si es posible, y reforzar el final de la misma con el pedido de dos promesas: que lo deberá pensar y que cualquier respuesta negativa lo llame para avisarle.

Paso 3

Lograr un Acuerdo para Considerar Seriamente la Propuesta

Avanzar solo si se ha establecido una relación de confianza, el prospecto ha reconocido la necesidad, se ha logrado un compromiso monetario

ENTRE ENTREVISTAS

La idea es reflejar que el cliente va a ser realmente asesorado, mandar un mail de agradecimiento de la reunión y detalles protocolares similares, suelen ayudar a la segunda entrevista. Éste es el momento para recopilar información e indagar según la conversación que se tuvo con el cliente así en la segunda entrevista demostrara el verdadero interés.
Paso 4
Presentación Simple y Profesional de lo que se le preparo exclusivamente al cliente, la propuesta que satisface su necesidad puntual. Sin tecnicismos complicados (al menos que el cliente se exprese de esa manera).Asegurar la Solicitud y el Medio de Pago

Aquí nos acercamos cada vez mas al cierre de la venta, por tanto repetir conceptos, hablar el mismo idioma del cliente, resumir estratégicamente las partes de mayor interés para el cliente, y presentarse como la solución a su problema, será clave para poder llegar a la concreción de la venta.

Además de acercarnos al cierre, también encontraremos en esta etapa las objeciones, para manejarlas adecuadamente debemos no interrumpir nunca la misma, sino escucharla detenidamente demostrando seriedad, la repetición de la pregunta suele ser acertada para demostrar atención, además permite detectar si es la única que tiene el cliente y si es la real. Posicionarse en el rol de un asistente del comprador puede ayudar a rebatirla o eliminarla.

Paso 5

Solidificar la Venta mientras se emite la póliza demuestra gran profesionalismo y permite que no ingresemos en la estadística de que el 60% de las bajas ocurren al momento del pago de la segunda prima. Una manera acertada de hacerlo es a través de una carta de felicitación o brindarle aun mas datos respecto a los temas charlados, por ejemplo artículos periodísticos o bien si lograron establecer un vinculo mas cercano también aprovecharlo a través de ésta herramienta.

Paso 6
La entrega de la póliza es el momento ideal para obtener referidos de calidad, ya que hizo un trabajo profesional. Es importante también tener en cuenta que debemos informar si nos llegamos a reunir con alguno de sus contactos, puede servirnos de prueba ante el mismo para ganar un próximo cliente.
LAS ACTIVIDADES PLASMADAS EN NÚMEROS CONCRETOS EN LA CARRERA PROFESIONAL:

Si tenemos entonces la posibilidad de aplicar una dinámica en la ventas de Seguros, con una actitud profesional llegaremos a nuestros objetivos rápidamente, y para ser más concretos en la propuesta recurriremos a números ciertos que pueden comprobarse si se aplica ésta dinámica.

Una semana en nuestra profesión debería componerse del siguiente esquema:

25 contactos

12 nuevas entrevistas iniciales acordadas
10 entrevistas realizadas

4/5 prospectos calificados

2 Ventas

15 Referidos
Concretamente lo que nos permiten estos números definir que en una semana al menos tendremos dos cierre asegurados, trasladado a ganancias equivalen aproximadamente a una prima normal de U$D 100, por tanto un ingreso para nosotros aproximado por póliza de U$D 500. 
A razón de un mes obtendríamos U$D 4000.
En un año U$D 48.000

CONCLUSIÓN:
Partiendo desde un contexto económico y Social Argentino que Necesita solucionar sus problemas financieros y de protección a largo plazo, teniendo una buena empresa que ofrezca productos confiables y logrando la profesionalización en el área de Seguros de Vida y Retiro con una Dinámica que permita estadísticamente realizar tareas y por lo tanto trasladar los resultados a beneficios económicos concretos, podemos asegurar que estar trabajando en este rubro con estos rasgos positivos en éstos tiempos es crecer no solo económicamente sino aportar educando una cultura de protección ejemplar y que resulta gratificante en todos los aspectos.

No solo profesionalizarse, sino educar y formar parte de una estrategia personal que conlleve a soluciones integrales para las demás personas y genere satisfacción, seguridad, rentabilidad, liquidez inmediata es digno de aprovechar. Ofrecer un producto que equivale hablando de una prima concretamente a el monto del un monotributo, que ofrezca la posibilidad a las personas de mayor edad gozar de un nivel de vida futuro digno, manteniendo el nivel de vida actual…no tiene precio. Al igual que ofrecer seguridad y protección familiar financiera por montos tan pequeños que no ahorraríamos concientes los mismos por ser tan insignificantes, y transformarlos en un activo tan grande que cubra todas las necesidades futuras de una familia, es incomparable.
Por todas estas características y bondades de fondo de lo que hacemos, ¿no es beneficioso tener una estrategia para profesionalizarse, generar altos ingresos, aprovechar el mercado y brindar soluciones reales? Con la formula propuesta en un principio:

Situación actual del mercado en Argentina + Actividades diarias y desarrollo de actitudes/aptitudes= Carrera profesional ideal en el área de seguros con Altos ingresos económicos.
Queda más que claro que todas las condiciones están dadas para Ser asesores de Calidad y con una carrera de más de diez años por delante. 
MAKERS 

MATERIAL CONSULTADO:

Proceso de venta profesional. Consultora Makers

Hábitos comerciales. Consultora Makers

El poder de las Preguntas. Consultora Makers

Habilidades. Consultora Makers

Garantizar capacidades/ generar Ingresos. Consultora Makers

Investigación de Mercado:”El mercado asegurador en Argentina”. BeyTech.

Expectativas de ejecutivos. Idea. D´Alessio IROL. International  research Online. Latam.

Revisa Banca y Riesgo. Edición Abril 2010.

Articulo “Situación Actual Argentina “. Consultora Romero.

Libro Cómo Vender Seguros de Luis BONVIN.
Web www.kbigroup.com.

Anexo 1 material visual:
Cuadro de motivación y lógica en base a edades.
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