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RESUMEN DEL PROGRAMA

Este curso de 3 dias prepara al asesor para trabajar con su clientela empresarial proporcionandole
informacion que le ayuda a entender el mundo y las necesidades de los propietarios de negocios.
Se introduce a los estudiantes a una herramienta especial de indagacion para clientes
empresariales que capturard informacion clave y proveera el mejor analisis de sus necesidades.
Los asesores desarrollan habilidades de desarrollo de soluciones para propietarios de negocios,
presentacion de soluciones y cierre, asi como buen servicio de seguimiento para fortalecer la
relacion y derivar mas negocios. El concepto de seminario financiero se presenta a los estudiantes,
quienes ganaran practica en la conduccion de seminarios efectivos. El curso amplia las habilidades
de delegacion al personal desarrolladas en el curso 302 y capacita a los estudiantes para formar
personal mas efectivo. Preparandose para el futuro, los asesores son introducidos al tema de la
planeacion de la sucesion, tanto para ellos, como para sus clientes propietarios de negocios.

Apertura del Curso

El facilitador presentara a LIMRA Internacional y
explicara el contenido y objetivos de este curso. Los
estudiantes se presentaran a si mismos y
comentaran sus objetivos personales. Revisaran su
papel en la experiencia de aprendizaje y compartiran
sus principales preocupaciones. Se aplicara una
evaluacion inicial para medir el conocimiento actual.

Haciendo una Transicion a la

Planeacion Financiera de Negocios
Esta sesion demostrara las enormes oportunidades
para el asesor financiero en el mercado de propietarios
de pequefios negocios. El asesor financiero aprendera
los fundamentos de este mercado y podra enumerar
las razones por las que deberia explorar este lucrativo
nicho. Los estudiantes seran reintroducidos al proceso
de planificacion financiera'y a como se aplica a los
propietarios de negocios.

Necesidades y Planes para

Propietarios de Negocios

Los estudiantes explorardn el mundo de los propietarios
de pequefios negocios para entender como es éste en
realidad. Ellos llegaran a comprender los riesgos que
enfrentan estos empresarios y también las oportunidades
gue a veces nunca se aprovechan. Los estudiantes
podran enumerar una serie de planes que los
propietarios de negocios pueden utilizar para evitar
riesgos y aprovechar oportunidades.

Finanzas y Contabilidad de Negocios
En esta sesion, los estudiantes aprenderan los
fundamentos de las finanzas para negocios. Tendran
ejemplos practicos y casos para ayudarles a
entender cOmo sus clientes propietarios de negocios,
confian en estas herramientas para operar sus
empresas, y también cédmo ellos mismos pueden

utilizarlas en su propia practica.
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Acercamiento a Prospectos

Propietarios de Negocios

En esta sesidn se aprenderan métodos de
acercamiento previo y abordaje exitosos. La
intencién de ambos es asegurar una entrevista con
un propietario de negocio, de manera que el asesor
financiero pueda estar frente a un prospecto. Los
estudiantes aprenderan y practicaran un probado
guion telefénico que puede llevar a varias entrevistas
en el mercado de negocios.

La Reunion de Negocios y la Indagacion
Los estudiantes aprenderan qué hacer en la
entrevista inicial con un propietario de negocios.
Desarrollaran su propia declaracion de credibilidad y
apertura que debiera llevarles directamente a poder
conducir un proceso de indagacién con el propietario
del negocio. Dicho proceso se presentara a los
estudiantes, quienes lo practicardn empleando una
herramienta para ello, mediante un juego de roles.

Disefiando Soluciones para
Propietarios de Negocios

Una vez conducida la entrevista de indagacién de
hechos, el asesor financiero debe corresponder a las
necesidades del propietario del negocio, con
productos y servicios disponibles. La sesidn ensefara
a los estudiantes cémo hacer eso y al finalizar, una
sesion de trabajo en equipo les dara practica real en
corresponder necesidades a productos.

La Entrevista de Presentacion (Cierre)
Esta sesion ilustrara a los estudiantes cémo llevan
sus soluciones (recomendaciones) de vuelta al
propietario del negocio y se las presentan de una
manera convincente que le lleve a tomar accion
inmediata. Los estudiantes aprenderan como revisar
los datos del proceso indagatorio, obtener el acuerdo
del prospecto respecto a las necesidades, mostrar
las soluciones y cerrar. En equipos, los estudiantes
practicaran la observacion de signos de compra y la
contestacion de objeciones comunes.

El Lado Personal del Propietario de
Negocios

Los estudiantes aprenderan cémo pueden vender de
forma “cruzada”, pasando a atender las necesidades
personales del propietario del negocio también. En
particular, se les anima a indagar las necesidades
personales del propietario del negocio, para ayudarle
con la planificacién de la distribucién de su retiro y
con su planificacion patrimonial. Se exploraran
herramientas para la planificacién patrimonial, tales
como Testamentos, Fideicomisos y Regalos.

Etica en el Mercado de Negocios

Esta sesidn explorara el importante tema de la ética
y el cumplimiento. Los estudiantes aprenderan cémo
las leyes, la ética y la moralidad afectan sus
decisiones. Se les presentard un modelo de toma de
decisiones éticas y trabajaran en varios casos en los
gue se les ensefara a aplicar el modelo.

Conduciendo Seminarios Financieros
Los estudiantes aprenderan como planear, conducir
y dar seguimiento a una de las técnicas de
mercadotecnia mas populares en la industria de los
servicios financieros: el seminario financiero. Aunque
los seminarios pueden estar dirigidos a varias
audiencias, esta sesion se concentrara en
seminarios para propietarios de negocios. Se
explorara la mecéanica para organizar seminarios
junto con un procedimiento para redactar y producir
una presentacion dinamica y efectiva. La sesion
incluira un seminario real conducido por los propios
estudiantes.

Mejorando el Desempeio de su
Personal

Conforme crece el negocio del asesor financiero con
clientes personas fisicas y propietarios de negocios,
se hace necesario agregar personal a la practica. El
asesor financiero simplemente no puede hacer todo
el trabajo. Sin embargo, el personal de bajo
desemperfio en realidad le cuesta dinero al negocio
del asesor. Esta sesion presentara una lista de
verificacion y procedimientos para tratar con un bajo
desempefio y mostrara a los estudiantes como
revertir la situacion, dando por resultado personal
con desempefio exitoso.

Planeacion de la Sucesion

Aungue los asesores financieros ayudan a sus
clientes propietarios de negocios con sus planes de
sucesion, pocos aplican en realidad la misma
diligencia a su propia practica. Esta sesion ensefiara
a los estudiantes como planear su propia sucesion.
Los estudiantes empezaran a desarrollar su propio
plan en esta sesion y recibiran retroalimentacion.

Cierre del Curso

Los estudiantes revisaran los objetivos del curso
para asegurarse de que todos hayan sido cumplidos.
Se les asignara un proyecto post-curso a fin de
ayudarles a implementar lo aprendido. Finalmente,
haran un examen final que medira el conocimiento
gue obtuvieron y les proporcionara una evaluacion
de nivel 2 del curso en si mismo.



