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como agente de seguros

Hay muchas formas de vender un seguro, pero pocas de
dejar una huella indeleble en los asegurados.

Con tantas opciones en el mercado, el mayor diferencial
no esta en una poliza. Esta en el agente y en la solida re-
lacion que construye con sus clientes. En la forma como
hablas; en como preguntas; en la forma como haces
sentir al cliente cuando lo escuchas.

Estos argumentos no es un listado aleatorio de ideas. Es
una guia para convertirte en un agente que no compite
por precio, sino por asesoria, confianza y relacionamien-
to. Un agente que los clientes recuerdan, recomiendan y
renuevan unay otra vez.

Disfruta estas 90 formas de diferenciarte como agente de
seguros.

Daved é’mu.g

50 formas de diferenciarse

Autor de Bueno, Bonito y Carito
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1. Tu primera promesa es la forma en que hablas, no lo
que vendes. — Desde el primer "hola”, ya estas comuni-
cando quien eres. El tono de voz, la claridad con la que ex-
plicas y la serenidad que transmites generan mas seguri-
dad que cualquier presentacion o folleto. No es lo que
dices, sino como lo haces sentir.

2. La poliza protege el auto. Tu proteges la decision. -
Qualitas ofrece cobertura. Pero lo que realmente convence
al cliente no solo es la marca, es ademas tu presencia. Se
queda porgue cree que, entre todas las opciones, fuiste la

decision mas inteligente. Esa sensacion no la da una ficha
técnica, la das tu.
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3. EN UN SINIESTRO, OFREGES
ESTABILIDAD.

N
Cuando ocurre un accidente, el cliente no piensa

primero en cifras o ajustadores. Piensa en ti.
Espera tu voz, fu femple y tu guia. Y si estas ahi con
claridad y calma, es eso lo que recordara. No el
nimero de reporte, sino tu respaldo emocional.

W
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4. Explica como si fuera tu amigo. Sin tecnicismos, con
carino. - Hablar con cercania no es ser informal, es ser
humano. Traducir lo complejo con palabras simples de-
muestra que te importa mas que entienda, que impresio-
nar. Esa forma de cuidar crea conexion y hace que te pre-
fleran sin pensarlo dos veces.

5. Una respuesta clara a tiempo vale mas que cualquier
descuento. - No se trata solo de contestar rapido, sino de
hacerlo con precision, empatia y en el momento justo. Esa
combinacion genera mas valor que un descuento. Porque
cuando el cliente siente que lo priorizas, entiende que su
tranquilidad es lo primero.

6. No prometas estar. Quedate cuando ya no hay nada
que vender. - Muchos desaparecen después de cerrar la
venta. Tu te diferencias si te quedas cuando ya no hay co-
misiones de por medio. El verdadero acompanamiento
empieza cuando el cliente cree que ya termino todo... y td
sigues ahi.
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7. No ganes una venta. Ganate un lugar en su circulo de
confianza. - Una poliza te da un cliente. La confianza te da
un asesor vitalicio. Cuando logras que el cliente te vea
como alguien cercano, te empieza a preguntar sobre todo,
no solo sobre seguros. Y ahi es donde realmente constru-
yes tu marca personal.

8. Cuando el cliente no tiene que perseguirte, te reco-
mienda. - El respaldo de Qualitas es rapido. Pero cuando
tu vas un paso adelante, actualizas sin que te lo pidany
haces seguimiento sin presion, el cliente entiende que esta
experiencia es diferente. Y empieza a hablar de ti con otros.

9. Humanizar lo técnico es tu super poder. - Tu cliente no
quiere convertirse en experto en seguros. Lo que quiere es
entender, sentir que esta protegido y que tu estas a su lado.
Tu capacidad de traducir lo complicado con calidez es lo
que lo hace confiar.
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10. Las objeciones no son obstaculos. Son
oportunidades de escuchar. - Cuando el clien- g,
te dice "no", en realidad te esta diciendo "aun X,

no entiendo” o “necesito mas claridad”. Escu- S‘)

char con atencion abre puertas que una insis-
tencia técnica jamas podria. Aunque no cierres
hoy, ya sembraste confianza para manana.

11. Tu claridad es la mejor poliza emocional que puedes

ofrecer. - Cuando explicas con paciencia, con ejemplos y
sin rodeos, el cliente respira tranquilo. Entender lo que
esta comprando le da mas seguridad que cualquier clau-
sula. Porque la confianza nace cuando no hay dudas.

12. Una historia real vale mas que diez caracteristicas. -
Los clientes no se conectan con téerminos tecnicos, sino
con emociones. Contar como ayudaste a alguien en una si-
tuacion similar transmite experienciay empatia. Las histo-
rias reales construyen credibilidad instantanea.
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13. Los seguros protegen objetos. Tu proteges momen-
tos. - No estas vendiendo una poliza para un auto. Estas
protegiendo la tranquilidad de alguien que lleva a su hijo al
colegio, que va a trabajar cada dia, que quiere llegar a casa
sin preocupaciones. Eso es lo que realmente aseguras.

14. El cliente no se va por precio. Se va por olvido. -
Muchos agentes desaparecen despues de vender. Y
cuando llega la renovacion, el cliente ni recuerda con quiéen
contrato. Si tu estas presente durante todo el ano, avisan-
do, explicando, cuidando, sera impensable cambiarte por
alguien asi sea mas barato.

15. Anticipate a lo que puede salir mal. Eso si que marca

la diferencia. - Hablar de los limites, exclusiones o situa-
ciones complicadas con honestidad y serenidad demues-
tra madurez profesional. Y eso genera mas confianza que
cualquier promesa.
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16. No cierres rapido. Conecta despacio. - La ansiedad
por cerrar muchas veces rompe la venta. Pero cuando
tomas el tiempo de conocer, entender y guiar al cliente,
sentira que no es alguien mas. Ese vinculo es el que cierra
el trato de forma natural.

17. ELmejor argumento no es el técnico.
Es el que lo hace respirar tranquilo. -
Puedes hablar de coberturas, asistencias
o deducibles. Pero si logras que el cliente
sienta que esta tomando la mejor deci-
sion para su tranquilidad, ni siquiera
comparara. Comprara por la emocion de
sentirse cuidado.

c
—

18. No expliques todo. Asegurate de que entienda lo im-

portante. - Llenar de informacion no es asesorar. Tu labor
es filtrar, priorizar y traducir lo que realmente necesita
saber. Si lo entiende sin esfuerzo, sentira que lo estas pro-
tegiendo desde la conversacion. Los detalles vendran mas
adelante.
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19. DECIR ko QUE NO CUBRE
TAMBIEN CONSTRUYE CONFIANZA

N
\ go [
Ser claro con lo que la poliza no incluye puede

parecer riesgoso, pero es una de las formas mas

poderosas de vender. Cuando el cliente ve que no

ocultas nada, empieza a verte como alguien que _
juega limpio. ™
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20. La forma como entregas la coti-
zacion ya dice mucho de ti. - Una pre-
sentacion desordenada transmite im-
provisacion. Pero si presentas las op-
ciones de Qualitas con orden, claridad
y profesionalismo, estas vendiendo
mas que un seguro: estas vendiendo
tu forma de trabajar.

21. No avises. Resuelve con él. - Decir “le aviso como va”
suena lejano. Decir "lo vemos juntos” crea cercania. Tu
cliente no quiere un mensajero, quiere un aliado. Cuando
siente que vas con el paso a paso, te convierte en parte de
la solucion, no solo del tramite.

22. Llama cuando no toca. Ahi es donde te haces inolvi-
dable. - Una llamada sin agenda, solo para preguntar
como va todo, es un acto poderoso. El cliente siente que no
solo estas cuando necesitas vender, sino porgue te impor-
ta. Eso no se olvida. Y eso es lo que recomienda.
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23. El cliente no quiere la mejor opcion. Quiere sentirse
bien con la suya. - El cliente no solo busca el seguro
“ideal”. Busca el que le dé paz, que entienda y que sienta
suyo. Cuando lo guias con empatia y le haces sentir que
eligio bien, el cliente no solo firma, se siente orgulloso de
haberlo hecho contigo.

24. No solo recuerdes su nombre. Recuerda su historia.
— Llamar al cliente por su nombre es basico. Pero recordar
que su hijo empieza la universidad, que cambio de ciudad
0 que tuvo un choque hace meses, eso es lo que lo toca.
Porque demuestra que no es uno mas.

25. No brilles tu. Hazlo sentir seguro a él. - No se trata
de mostrar cuanto sabes, sino de cuanto lo haces sentir
tranquilo. Si el cliente se siente iImportante, comprendidoy
respetado, tus credenciales no seran lo mas importante.
Ya confia en ti.

11 iiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiig




iy

26. Vende como si fueras a acompanarlo por anos.
Porque si lo haces bien, asi sera. - Hablarle como si fuera
una relacion de una sola vez es una oportunidad perdida.
Pero si lo tratas como alguien a quien cuidaras por anos, el
cliente responde igual: con fidelidad.

27. En cada conversacion dejas una impresion. Que sea
de profesionalismo y empatia. - Cada mensaje, llamada
o reunion deja huella. Aunque no cierre hoy, aunque sea
una duda pequena. Si siente tu seriedad y tu calidez, recor-
dara ese momento como un argumento para volver.

28. Cada cliente necesita una forma diferente de ser es-
cuchado. - Unos necesitan datos. Otros situaciones o
casos. Otros, que los mires a los o0jos. Si aprendes a leer

qué necesita ese cliente en particular y te adaptas, no solo
iInformas: conectas.
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29. Haz seguimiento como si lo mereciera todo, no como

si fuera uno mas. - A todos nos gusta sentirnos especia-
les. Si haces un seguimiento genuino, sin copiar y pegar
mensajes, el cliente lo nota. Porque el detalle esta en el
trato, no en el canal de comunicacion.

30. Cuando haces bien tu trabajo, no hay
necesidad de cerrar. El cliente quiere com-
prar. - La venta deja de ser una batalla
cuando la experiencia fluye. Si el cliente
siente que todo encaja (trato, claridad, res-
paldo), él mismo buscara la forma de avan-
zar. Porque no sentira que lo convenciste,
sentira que lo cuidaste.

‘31. Un gesto fuera de horario comunica mas que mil pa-
labras en horario. - Los beneficios de Qualitas operan
24/7, pero lo que mas impacta es cuando tU das apoyo un
domingo o respondes un mensaje a ultima hora. Eso le
dice al cliente que no solo esta cubierto sino que esta
acompanado.
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32. Cuida tu ortografia, tu tono y tu diseno. Todo eso
también vende. - Cada mensaje que envias es parte de tu
marca personal. Un texto bien escrito, sin errores, con un
lenguaje amable y profesional, transmite confianza. No es
detalle menor: es parte de lo que el cliente evalua cuando
se forma una opinion.

33. Tu forma de comunicar genera o
borra ansiedad. - En el mundo de los
seguros, la incertidumbre es enemiga.
Situ forma de hablar es clara, calmada
y empatica, reduces el estres. Y cuando
un cliente siente menos ansiedad con-
tigo, siempre querra volver a conversar.

‘34. No expliques el seguro. Explica la tranquilidad que
va a sentir cuando lo tenga. - Las coberturas, clausulasy
asistencias son importantes, pero no es eso lo que compra
el cliente. Compra la sensacion de saber que, si algo pasa,
no esta solo. Vende eso. Vende la tranquilidad.
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35. EL CLIENTE NO BUSGA PERFEGCION.
BUSGA iNTENCION.

Qb : C
Puedes equivocarte, pero si el clienfe ve que

tu interés en ayudar es real, lo valora. La buena
intencion, cuando es genuina, fiene mas
peso que cualquier estrategia de ventas.

\\
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36. Haz que te recuerde no por insistente, sino por con-
fiable. - El sequimiento no debe sonar como presion. Si lo
haces con un tono atento, claro y util, el cliente no lo vera
como Insistencia, sino como un acto de cuidado. Yeso es lo
que mas agradece.

37. Cuando un cliente no siente juicio, se abre mas. - Si
te cuenta que manejaba sin seguro, que nunca habia con-
tratado uno, que tiene dudas basicas... no lo corrijas. Escu-
chalo sin juzgar. Eso genera apertura, conflanza y una re-
lacion mas humana.

38. Deja de vender ventajas. Construye vinculos.
— Puedes explicar mil beneficios, pero si no hay conexion,
no hay venta. En cambio, cuando hay vinculo, la poliza pasa
a segundo plano. Porque ya no compra un producto,
compra la relacion y la confianza de estar bien asesorado.
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39. La mejor poliza es la que no necesita usar... y aun asi
agradece tener. - £l cliente no necesita vivir un siniestro
para valorarte. Si le das claridad, seguimiento y tranquili-
dad desde el principio, agradecera tenerte... incluso si
nunca tiene que llamarte por una emergencia.

40. El cliente siente cuando estas re-
solviendo o cuando estas zafandote. -
No hace falta decir "eso no me corres-
ponde” para que el cliente lo perciba.

Pero también detecta cuando haces I I

mas de lo que toca. Tu actitud habla u
antes que tus palabras. Y eso define si

te ve como un vendedor o como un ver-

dadero asesor.

41. A veces lo mas memorable no es lo que hiciste, sino
como lo hiciste sentir. - Puedes resolverle el siniestro en
minutos, pero lo que mas recordara el cliente sera si lo
trataste con amabilidad, si le hablaste con calma, si noto
que de verdad te importaba. Las emociones duran mas
que los resultados.
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42. Haz preguntas que lo hagan reflexionar, no solo res-
ponder. - En lugar de limitarte a llenar un formulario,
hazle pensar: “;Qué seria lo mas dificil para usted si
manana se queda sin auto?” Esas preguntas lo conectan
con su necesidad real, y te posicionan como alguien que lo
ayuda a tomar decisiones importantes.

‘ 43. Los clientes que mas dudas tienen,
son los que mas pueden valorarte. -
Quien pregunta mucho no esta descon-

A+
+l‘\' flando de ti. Esta buscando entender. Y

si tienes la paciencia de responderle sin
\'/ apuro ni juicio, tendras a un cliente leal
por anos. Porque sentira que contigo,

aprendio a confiar.
‘ 44. Tu disponibilidad genera confianza, pero tu proacti-
vidad construye fidelidad. - No esperes a que el cliente
pregunte. Adelantate. Avisale antes de que algo pase, su-

gierele renovaciones con tiempo, comparte cambios o me-

joras. Eso es lo que transforma una venta en una relacion
duradera.
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45. La renovacion empieza el dia después de firmar. -
No basta con volver a llamar previo al vencimiento de la
poliza. Si desde el primer dia mantienes contacto, aclaras
dudas, y estas presente, renovar sera una consecuencia
natural. El cliente sentira que nunca lo dejaste.

46. Si el cliente se siente cuidado, no buscara otras coti-
zaciones. - Cuando un cliente siente que alguien se ocupa
de él con atencion, respeto y profesionalismo, no quiere
empezar de cero con otro agente. Cambiar se vuelve inne-
cesario. Porque ya encontro lo que necesitaba: confianza.

47. Un cliente contento recomienda. Uno sorprendido
evangeliza. - Cumplir genera satisfaccion. Superar expec-
tativas, genera historias. Y esas historias son las que los
clientes cuentan con entusiasmo. A veces basta con un de-
talle iInesperado para dejar huella.
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48. No vendas el producto. Vende el res-
paldo emocional que representas. - La
poliza es un papel, tu eres la representa-
cion de la seguridad. Cuando el cliente te
ve como el puente entre su problema vy su
tranquilidad, no esta comprando un
seguro. Esta comprando la certeza de que
vas a estar.

P

49. El vinculo no se gana con palabras. Se gana con co-
herencia. - No prometas lo que no vas a cumplir. Cada pe-
queno compromiso es una prueba de quién eres. Y cuando
cumples siempre, incluso en lo mas minimo, te conviertes
en alguien que da confianza sin tener que pedirla.

50. Cuando lo haces sentir acompanado, ho compara. Te
elige. - El factor decisivo eres tu. Si el cliente siente que
Qualitas y tu lo cuidaron en todo momento, ni pensara en
buscar otra opcion. Porque el valor de sentirse acompana-
do no tiene competencia.
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N
No se trata de convencer con argumentos.
Se trata de convencer con presencia, con criterio,
con genuino interés. Cuando logras eso, el cliente
te valora, fe recuerda y fe convierte en parte

de su vida financiera.

Gracias por ser ese tipo de agente. Uno que no se
aprende un discurso, Sino uno que Se gana
un lugar en el corazon de sus clientes. _

\\
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