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1. ENFOQUES de B2B
 PRIMER ENFOQUE 

Hola, soy  con Family Heritage, ¿y usted? (Su nombre), es un placer conocerle. 

Soy el encargado de hablar con todas las empresas aquí en (Town) . Me puse al día con 
  ,   y      (muestre las tarjetas de negocios o comparta 3 

nombres de negocios) ; Quería pasar por aquí y verlo a usted también. 

(Haga preguntas generales de relación)  ¿Es usted originalmente de aquí?  (Conéctese con 
nombres si es posible)   ¿Cuánto tiempo lleva trabajando aquí? (si no es largo)  ¿Qué hacía 
antes? ¿Qué lo trajo aquí? 

(Su nombre), quería pasar con usted por dos razones. Uno es para presentarme y el segundo 
es para mostrarle lo que hacemos para otras 20-30 empresas de esta área. Solo tengo unos 
minutos; ¿Podríamos sentarnos en algún lugar? 

 SEGUNDO ENFOQUE 

No sé si este es un buen momento, (Su nombre) , pero si usted se lastimara o se 
enfermara, y no pudiera trabajar, todavía le gustaría recibir un cheque de pago, ¿verdad? 
(asentir, esperar respuesta). Puedo mostrarle en aproximadamente 5 minutos cómo se le 
puede pagar en efectivo directamente en caso de emergencia. ¿Podemos sentarnos en 
alún lugar? 

 TERCER ENFOQUE 

No hay problema, solo le daré la versión rápida y si no es para usted, saldré de aquí en 
un par de minutos. 

(Su nombre), hay dos tipos de costos que van de la mano con cualquier cosa seria en cuanto 
a salud. Sus costos directos, esa es la parte que todos conocen, como las facturas del 
médico y los cargos hospitalarios; No tengo nada que ver con eso porque para eso está su 
seguro de salud. Con lo que ayudamos a la gente es con todos los costos indirectos u 
ocultos en los que la mayoría de la gente no piensa. 

Si algo le sucediera y no pudiera trabajar durante 3 meses, 6 meses o incluso un año, ¿cómo 
le afectaría eso financieramente? (Espere respuesta; asentir) 

Y no sé dónde o si podría usar mi ayuda pero ... (señale la portada) 

� Parece que todos conocen a alguien que se ha enfermado con cáncer. 
� Y la enfermedad cardíaca generalmente se encuentra en las familias de las personas 
� Y los accidentes, que le pueden ocurrir a cualquiera 

¿Cuál de estas le preocupa más?  (esperar respuesta; asentir)  Mucha gente me dice eso, ¿por 
qué dice usted eso? 

(Después de que respondan, diríjase al * en su charla de ventas y haga las preguntas de relación 
apropiadas) 
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INTRODUCCIÓN Y RELACIÓN 

� ¿Cuanto tiempo lleva aqui? 
� (si no es largo)  ¿Qué hacía antes? 
� ¿Qué lo trajo aquí? 
� ¿Es usted originalmente de aquí? / ¿De dónde es usted originalmente? 
� Conéctese con nombres si es posible 

Sabe, conforme he estado hablado con todos aquí en (Town) , 
parece que todos conocen a alguien que tuvo que tuvo una lucha 
contra el cáncer,  (señale la portada)  la enfermedad cardíaca 
generalmente se da en ciertas familias, y los accidentes pueden 
sucederle a cualquiera. ¿Cuál de estas le preocupa más?  (esperar 
respuesta; asentir)  Mucha gente me dice eso, ¿por qué indicó esto 
usted eso? 

* Preguntas de seguimiento

(* si ha realizado el enfoque 3er salte aquí) 
¿Quién es la persona más cercana a usted que ha pasado por algo así? 

� Wow, ¿que tipo?  (de cáncer)  ¿Qué pasó?  (ataque al corazón o 
accidente)  

� ¿Cuántos años tenían? 
� ¿Dónde recibieron los tratamientos? 
� ¿Perdieron días de trabajo él o su cónyuge? 

(Su nombre), esto es exáctamente para eso y esto probablemente 
tenga mucho sentido para usted.  (haga clic en el tema del que 
hablaron)  

Puede que hayas visto o no algunas de las estadísticas antes, pero ...  
(lea las páginas de estadísticas, destacando algunas)  ¿Le sorprende? 
¿Por qué? 

CONSTRUYENDO LA NECESIDAD 
Esta es la parte más importante de lo que hacemos y, cuando 
la gente entiende esta parte, el resto tiene sentido.  (o si hizo el 
3er enfoque, puede decir "Como estuvimo hablando")  
(Su nombre), hay dos tipos de costos que van de la mano con 
cualquier cosa seria en cuanto a salud. La mayoría de las personas 
están familiarizadas con los costos directos; esas son las facturas del 
médico y los gastos médicos, y para eso está su seguro de salud. 
Estoy seguro de que tiene una buena cobertura de salud aquí, 
¿verdad?  (esperar respuesta)  Perfecto. No tenemos nada que ver 
con esa parte.
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Las cosas de las que hablamos con la gente son los costos indirectos. 
¿Sabe usted a qué me refiero cuando digo costos indirectos u ocultos?  
(esperar respuesta)  

Entonces, en su situación,  (o si escucharon su 3er enfoque, puede 
decir "Como dijimos ...")  si estuvo enfermo o herido y estuvo fuera 
de servicio durante unos meses, o incluso más, ¿cómo que tle afecta 
financieramente? ¿Por qué dices eso?  (pídales que elaboren un 
poco)  Eso es exactamente para lo que esto sirve. 

Aquí hay algunos ejemplos más de costos indirectos comunes de 
accidentes / de cáncer / del corazón / y de derrame cerebral: 
(Lea la página; resalte algunos en cada categoría) 

¿Cuándo cree que la mayoría de las personas se dan cuenta de esos costos 
indirectos? 

Para usted, (Su nombre), ¿cuál de esos costos indirectos afectaría más 
a su familia?  (rompa el contacto visual, mirar la página y esperar la 
respuesta)  
Eso es lo que dice la mayoría de la gente. ¿Por qué dice eso? 

Hay varias maneras en que las personas tratan de cubrir los 
costos indirectos de lesiones accidentales y muerte ... (Lea la 
página completa)  

Es por eso que se desarrolló Family Heritage ...  (pase a la página siguiente) 

InjurCare Plus / CancerCare Plus / CardiaCare Plus 
¡La manera cómo funciona es que le paga beneficios directamente!  (lea la 
página completa)  

(en lugar de la página "lo que dicen nuestros clientes")  
De hecho, probablemente conozca a algunos de nuestros asegurados.  
(entrégueles la lista de nombres para ver) 

� ¿Reconoce a alguien allí? 
� ¿A quién conoce mejor? 
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Hay muchas razones por las que las personas eligen por entrar con Family 
Heritage: 

Es SENCILLO: Hoy usted sabrá si esto es para usted o no. 

Es ASEQUIBLE: Tenemos un plan para ajustarse al 

presupuesto de todos. 

Es una DECISIÓN FÁCIL: Lo que hace que sea una decisión tan fácil es 
que se le reembolsará el 100% de sus primas si no las usa, y le mostraré 
cómo funciona en solo un minuto. 

Y aquí hay un poco más sobre nuestra empresa: tenemos una calificación A+ 
con A.M. Best, que es como un puntaje de crédito para una compañía de 
seguros. Tenemos una calificación A+ con Better Business Bureau. 

AMBIENTE DE COMPRA 
 (iPad abajo; prestándoles atención) 

(Su nombre), esa fue la parte larga. La pólisa en sí es solo unas pocas 
páginas; puede que le guste y puede que no. 

Mi trabajo no es "darle un discurso de venta" sobre esto; mi trabajo es 
simplemente explicar cómo funcionan los beneficios. La mitad de las 
personas a quienes lo muestro lo entienden y la otra mitad no; si por 
ALGUNA razón usted cae en esa segunda categoría, está muy bien, 
removeré su nombre. Verdaderamente me puede elminar fácilmente. 
(Muestrele una gran sonrisa cursi) 

(Su nombre), el único favor que pido es que DESPUÉS de explicar 
cómo funciona, y DESPUÉS de responder a sus preguntas, si me 
pueden dar un "sí" definitivo o un "no gracias" definitivo. ¿Es eso 
lo suficientemente justo? 

(Si el cliente potencial responde con un "sí", continúe. Si el cliente 
potencial responde con algo como "necesitaría pensarlo", diga lo que 
está debajo) 

Entiendo completamente cómo se siente. Es solo que este es el tipo 
de cosas en las que las personas solo piensan dos veces. Una vez 
es cuando me siento con ellos, ¿cuándo cree usted que es la otra 
vez?  (deje que responda)  

Sí, cuando sucede Y en mi negocio, ¡eso es demasiado tarde! El único 
favor que le pido es que, una vez que termine, que me pueda dar un 
"sí" definitivo o un "no gracias", porque nunca sabemos qué nos depara 
el mañana. ¿Es eso lo suficientemente justo? 
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BENEFICIOS 

Puede ver aquí, hay diferentes niveles de cobertura para adaptarse a 
diferentes necesidades y presupuestos. Todos cubren exactamente 
las mismas cosas, los beneficios solo duplican cada nivel que subes. 
Le enseñare la cobertura Élite ya que es lo que la mayoría de las 
personas obtienen, pero todas son excelentes coberturas. 

(Lea de cada beneficio SOLO la parte en negrita y el monto en dólares) 

(Deténgase en los beneficios que se indican a continuación 
para pintar una imagen, tomarles la temperatura o hacer una 
pregunta) 

 Beneficio de hospitalización:  
Por ejemplo, si estuvo en el hospital durante 10 días, eso le pagaría 
$   . O por 100 días, eso le pagaría $   . ¿Puede ver cómo 
este dinero ayudaría enormemente con  (lo que sea que digan que 
sería su mayor costo indirecto) ? 

Esta política tampoco tiene límites de por vida en la cantidad total de 
beneficios que puede recibir. ¿Por qué sería importante cuando se 
trata de accidentes  (o cáncer / corazón) ? 

 Beneficio después de la cirugía: 
Su seguro médico puede cubrir estas facturas, pero este dinero 
viene directamente a usted para usarlo de la manera que necesite. 
¿Puede ver cómo esto es completamente diferente al seguro de 
salud? 

 Después del beneficio final:  
¿Qué es lo que más le gusta hasta ahora: que le pague efectivo 
directamente o que pague tanto sin límites de por vida? ¿Puede ver por 
qué tanta gente está recibiendo esto?  (sonría y asiente)  

(pase a la página "nuestros compromisos") 

John, solo para terminar. Aquí están nuestros compromisos con usted como 
cliente. 

(Lea la página de Compromisos línea por línea) 

Hacemos tarifas basadas en la edad. ¿En qué categoría de edad se encuentra 
usted? 
(calcule las tasas y escríbalas) 
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ACUMULACIÓN DE PRECIO 

Hacemos tarifas basadas en la edad. ¿En qué categoría de edad se encuentra 
usted? 

(calcule las 3 tasas más altas y escríbalas mientras dice la siguiente 
parte)  ¿Ha analizado alguna vez lo que costaría su seguro de salud si 
no lo lograra a través del trabajo? 

Algunos de nuestros clientes son trabajadores independientes o 
granjeros, y emitirán cheques desde $800 por mes en el extremo 
inferior hasta 
$ 1200 o $1500 al mes. 

La mayoría de las personas piensan que algo como esto, que tiene 
más de 30 beneficios y no tiene límites de por vida, costaría lo mismo. 
Pero para cubrir a  (usted / su familia / situación) no son $1200 o $900. 
En el plan superior, en realidad solo cuesta $     por mes, $   
para el preferido, y la opción de inicio es $   . Eso no está mal, 
¿verdad? 

Eso es menos de lo que la mayoría de nosotros gastaremos en 
nuestra factura de teléfono celular o cable. Algo así se parece más 
a un plan de ahorro que a un gasto porque  (pase a la página 
siguiente y lea ROP)  

Para mostrarle cómo sería para usted, ¿qué número debo usar? 
(explique un ejemplo usando sus números)  

TRANSICIÓN A CIERRE 
(iPad abajo) 

(Su nombre), a diferentes personas les gustan diferentes cosas sobre 
esto. Cuando estaba hablando con  (clientes que conocen de la lista 
de nombres) , realmente le gustó que el dinero se les paga 
directamente a ellos. Dijeron: "Sabemos qué facturas pueden esperar 
y cuáles no". Simplemente les gustó la idea de tener el control de 
cómo se gastaría el dinero. 

 A (cliente de la lista de nombres) simplemente le gustó lo asequible 
que es. Ellos dijeron: "No nos va a hacer perder ninguna comida para 
tenerla, pero seguro que podría ayudarnos a proporcionar algunas 
comidas si alguna vez necesitáramos usarla". 

Y   A (cliente de la lista de nombres) simplemente le gustó esa pieza 
sobre el ahorro. Dijeron que no es frecuente que pueda tener una 
gran cobertura mientras ahorra simultáneamente para el futuro. 

Pero para usted, ¿qué es lo que más le gustó? ¿Qué de  (su 
respuesta ) le gustó? 
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Y, dada su situación, haber visto que los  (accidentes / cáncer / ataques 
cardíacos / derrames cerebrales) suceden antes, y que esto es 
totalmente diferente de cualquier otra cosa que ya tenga, por qué 
tendría sentido esto para usted? 
¡Para eso es exactamente esto! 

LA CONCLUSIÓN 

Y, (Su nombre), lo que a todos les gusta de la forma en que hacemos 
negocios es que es una solicitud realmente fácil; Es solo información 
básica, algunas preguntas de salud simples y 3 formas fáciles de 
cuidarlo. Antes de que podamos hacer eso, tengo que ver si califica. 

(haga preguntas de salud aplicables) 

¡Felicidades, califica! Bastante simple, ¿verdad? 

(ROMPA EL CONTACTO VISUAL )     (Su nombre), ¿recibe su correo 
aquí o en la oficina de correos? (¡Dedo en iPad! Mirando hacia el iPad, 
listo para escribir, y no levante la vista hasta que le den una dirección o 
una objeción)  ¿Y la dirección aquí es? 

(Proceda a llenar el nombre, la dirección, etc., con suposición) 

REFUTACIÓN #1 
(si dicen algo más que sí o no) 

Entiendo totalmente cómo se siente , (Su nombre). Muchas familias se 
han sentido de la misma manera, hasta que encontraron lo que esto 
podría significar para su familia. Esta es la  (nombre en el reclamo que 
leerá) familia y dijeron ... 
(Lea el reclamo que corresponde con el tipo de política: ubicado en sus ibooks) 

Les pagamos $   . No es que alguna vez planearon 
usarlo, simplemente sucedió. Espero que nunca tengan que pasar por 
algo así, pero nunca podemos saberlo, ¿verdad? 

Y si todo lo que hizo esta política fue darle la tranquilidad de saber que 
puede concentrarse en estar saludable en lugar de preocuparse por las 
facturas, todo valdría la pena, ¿no? Especialmente si no lo usa, le 
devolvemos todo su dinero. Eso tiene sentido, ¿no? 

(ROMPA EL CONTACTO VISUAL y vuelva a la solicitud, donde sea 
que la haya dejado)  Cuando se trata de la solicitud, ¿cuál es el mejor 
número de teléfono para comunicarse con usted? 
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COBRO AL CONTADO 

Y usted dijo el plan (estándar / preferido / élite) ,  (escoja el que eligieron antes) 
que es $   . La mayoría de las personas lo atiende mensualmente, ya que 
no hay un descuento anual o semestral; ¿Prefieres mensualmente también?  
(asiente y manténga los ojos y el dedo en el iPad)  ¿Por qué no busca su 
información bancaria? Y mientras lo haces, terminaré de llenar el resto  (es 
muy IMPORTANTE romper el contacto visual y usar la asunción; manténgase 
ocupado llenando la aplicación) 

(Sugiera verificar su número de cuenta en su banca móvil si no tiene 
un cheque; puede buscar en Google el número de ruta) 

¿Qué día del mes sería mejor encargarse de esto, el 1 o el 15?  
(termine de completar la información de pago y vaya a la página 
siguiente)  Ahora solo necesito un par de firmas. 
(Termine de llenar la solicitud) 

REFERENCIAS 
(Su nombre), una de las partes más difíciles de mi trabajo es encontrar 
empresas que dicen "¿Dónde estabas hace 3 meses?" Ya sea que 
alguien haya resultado herido o haya tenido cáncer, es como una 
carrera para llegar a las personas antes de que algo suceda porque 
nadie planea esto. Siempre trato de ponerme al día con las 3-5 
personas más cercanas a usted que tienen un negocio o que viven 
aquí en la ciudad. ¿Quién es la primera persona que se le ocurre? (Si 
no se le ocurre nadie, déles algunos juegos de memoria y, si no hay 
nada más, pregunte: "¿A quién puedo ir a ver ahora mismo? Solo para 
presentarme y darles la mano") 
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