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Bienvenido a
Clinica virtual de
PROSPECCION




Introduccion a la sesion

Sesion de preguntas y respuestas (D) 120 minutos

Si tienes alguna pregunta, por favor

e Usa “Chat / Raise Hand” (alza la mano en Espafiiol) para chatear con el
moredador

e Puedes chatear con el moderador en privado

e Por favor envia tus preguntas unicamente durante la sesidon de preguntas y
respuestas

e Participa en los “Polls” (on encuestas en Espanol) para compartir tus
comentarios

e Sj estas teniendo algun problema con el audio, puedes chatear con el
moderador en privado



Q&A con Carlos

Carlos Islas Murguia
LIMRA Master Trainer

Nombre y Perfil del Expositor

Carlos, actualmente es el representante de LIMRA en México y se
ha desempefiado por mas de 25 anos en el sector asegurador y
bancario en diversos roles como funcionario de compaiias de
seguros, ha liderado alrededor de 300 agentes directos a su cargo
en dos ciudades del pais.

Fue también agente de seguros para GNP por 9 afos, ocupando
posiciones destacadas en ventas y convencionista cada ano.

Dentro del gremio asegurador, fungié como Co-Presidente del
Comité de Canales de Distribucion en AMIS, posicion que dejo en
febrero de 2015. Antes fue también Co-Presidente de la
Convenciéon Anual de LIMRA.

Es vocero de AMIS y promueve la cultura de seguro en medios
nacionales.



« ¢Como usar las Redes Sociales para prospectar clientes?
o Facebook
o Linkedin
o Twitter

« Rapidas razones para su adopcion

« Sesion de preguntas y respuestas



4 N

 ¢Alguna vez has utilizado las Redes Sociales para prospectar
clientes?

e ¢Como lo hiciste?

e ¢Cudl fue el resultado?

. /

LIMA




Panorama global digital 2020

THE ESSENTIAL HEADLINE DATA YOU NEED TO UNDERSTAND MOBILE, INTERNET, AND SOCIAL MEDIA USE

TOTAL UNIQUE MOBILE INTERNET
POPULATION PHONE USERS USERS

/7.75 S5.19 4.54

BILLION BILLION BILLION

URBANISATION: PENETRATION: PENETRATION

33% 67 % 39%

ACTIVE SOCIAL
MEDIA USERS

3.80

BILLION

PENETRATION:
49%

we -
are. . '*® Hootsuite
social -



Crecimiento Digital en el mundo

THE YEAR-ON-YEAR CHANGE IN ESSENTIAL INDICATORS OF DIGITAL ADOPTION

TOTAL UNIQUE MOBILE INTERNET ACTIVE SOCIAL
POPULATION PHONE USERS USERS MEDIA USERS

+1.1% +2.4% +7.0% +9.2%

JAN 2020 vs. JAN 2019 JAN 2020 vs. JAN 2019 JAN 2020 vs. JAN 2019 JAN 2020 vs. JAN 2019
+82 MILLION +124 MILLION +298 MILLION +321 MILLION

we ~ -
are. . ® Hootsuite
social -




El potencial de las redes sociales

THE AVERAGE AMOUNT OF TIME EACH DAY THAT ; | ! 1" SPEND WITH DIFFERENT KINDS OF MEDIA AND DEVICES

USING THE USING WATCHING LISTENING TO MUSIC USING A
INTERNET SOCIAL MEDIA TELEVISION STREAMING SERVICES GAMES CONSOLE

1H 10M

we .
are. . ® Hootsuite
social -




Crecimiento de las Redes Sociales en el tiempo

3,484
3,196
2,796
2,307

2078 '
' +9 0%

2015 2016 2017 2018 2019 2020
we

are. . ® Hootsuite
social -

SOCIAL MEDIA USER NUMBERS OVER TIME

THE NUMBER OF ACTIVE SOCIAL MEDIA USERS BY YEAR, WITH YEAR-ON-YEAR CHANGE

3,805




Las plataformas mas usadas en el mundo

THE WORLD’S MOST-USED SOCIAL PLATFORMS

BASED ON MONTHLY ACTIVE USERS, ACTIVE USER ACCOUNTS, ADVERTISING AUDIENCES, OR UNIQUE MONTHLY VISITORS {IN MILLIONS)
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Principales Apps para mensajeria

JAN TOP MESSENGER APPS AROUND THE WORLD

THE MOST ACTIVE MESSENGER "IN EACH COUNTRY OR TERRITORY IN DECEMBER 2019

WHATSAPP (138) . Gem, {
FACEBOOK MESSENGER [74) . *
VIBER (7) \
IMO (3)
| UNEE
B s«vee (2

WECHAT 2)
. KAKAOTAIK [1)
B Pls MESSENGER (1)

| UNKNOWN (14)

we

are, . % Hootsuite'
social -




Ahora hagamos un foco en Panama

PANAMA




Una imagen rapida del pais

OVERVIEW OF THE POPULATION ﬂn

CORE DEMOGRAPHIC INDICATORS

PANAMA

TOTAL FEMALES AS A PERCENTAGE MALES AS A PERCENTAGE ANNUAL CHANGE MEDIAN
POPULATION OF POPULATION" OF POPUIATION"® IN TOTALPOPULATION AGE

@ @

4.28 50% 50% +1.6% 29.7

MILLION +69 THOUSAND

URBAN POPULATION AS A POPULATION DENSITY OVERALL LITERACY RATE FEMALE LITERACY RATE MALE LITERACY RATE
SHARE OF TOTAL POPULATION (PEOPLE PER KM?) (ADULTS AGED 15+) (ADULTS AGED 154 (ADULTS AGED 15+)

@ @

68% 58.0 95% 96%
MAA o R T TED A X 1 COUBS AL PR DA 8 ENGEES I T TEAAE 08 WA DATA M G088 DOTON s RO Ean G : % Hootsuite

socia




Panama 2020

THE ESSENTIAL HEADLINE DATA YOU NEED TO UNDERSTAND THE STATE OF MOBILE, INTERNET, AND SOCIAL MEDIA USE “n

PANAMA

TOTAL MOBILE PHONE INTERNET ACTIVE SOCIAL
POPULATION CONNECTIONS USERS MEDIA USERS

4.28 4.86 2.63 2.40

MILLION MILLION MILLION MILLION

URBANISATION: vs. POPULATION: PENETRATION: PENETRATION:

68% 114% 62% 36%

Ear SOURGES: P PUATON £ NATIONS; MOB £ GSMAN .ji_‘_ NEBNCEX GSMA INTELIGENCE ELROSTAT,(OCA FLECOMS REG : ; \—I :
le o NCEMENTS A EARNE i A\ AZAAR ALL LATEST AVARABLE DATA IN JAY 20. 4 (OrIAPARABlLlTY ADVISORY RCE AR A HANGE ggglal HOOtSU|te



Crecimiento poblacional

POPULATION BY AGE GROUP ﬂ-
THETOTAL NUMBER OF PEOPLE WITHIN EACH AGE GROUP

PANAMA

TOTAL POPULATION AGED POPULATION AGED POPULATION
POPULATION 13 AND ABOVE 18 AND ABOVE AGED 16 TO 64

4.28 77% 68% 63%

MILLION 3.3 MILLION 2.9 MILLION 2.7 MILLION

we

are. . ® Hootsuite
social -




Conexion movil

K ) ulhe S S’ i S e Yod 2 | o
OVERVIEW OF MOBILE CONNECTIONS WITH SHARE BY PAYMENT TYPE AND CONNECTION BANDWIDTH nn

NUMBER OF MOBILE MOBILE CONNECTIONS PERCENTAGE OF PERCENTAGE OF PERCENTAGE OF MOBILE
CONNECTIONS AS A PERCENTAGE OF MOBILE CONNECTIONS MOBILE CONNECTIONS  CONNECTIONS THAT ARE
(EXCLUDING I10T) TOTAL POPULATION THAT ARE PRE-PAID THAT ARE POST-PAID BROADBAND (3G - 5G)

4.86 114% 86% 14% 74%

MILLION

we

& COMPARABILITY ADVISORY are. "ﬂ HOOtSUite
social -




INndicadores de crecimiento

DIGITAL GROWTH INDICATORS “ﬂ

CHANGES IN KEY INDICATORS OF DIGITAL ADOPTION

PANAMA

TOTAL MOBILE PHONE INTERNET ACTIVE SOCIAL
POPULATION CONNECTIONS USERS MEDIA USERS

+1.6% +3.0% +3.2% +9.0%

JAN 2020 vs. JAN 2019 JAN 2020 vs. JAN 2019 JAN 2020 vs. JAN 2019 JAN 2020 vs. APR 2019
+69 THOUSAND +144 THOUSAND +82 THOUSAND +199 THOUSAND

SOURCES: POPULATION ATIONS; MOBILE GSMA INTELUIGENCE; INTERNET NEBINDEX: GSMA IN NCE ELROSTA AL TEECOMS REGULATORY AUTHOS
° et e ey ey ey are, %| Hootsuite
M . EN ' EARN i _ e/ _ t E X ’ & COMPARABILITY ADYISORY RCE ' 3 ' soclal



Mirada general sobre el uso de redes sociales

SOCIAL MEDIA OVERVIEW

BASED ON THE REPORTED POTENTIAL ADVERTISING REACH OF SELECTED SOCIAL MEDIA PLATFORMS

TOTAL NUMBER SOCIAL MEDIA USERS CHANGE IN SOCIAL
OF ACTIVE SOCIAL COMPARED TO MEDIA USER NUMBERS
MEDIA USERS TOTAL POPULATION (APR 2019 TO JAN 2020)

2.40 +9.0%

MILLION +199 THOUSAND

SOURLES

» COMPARABILITY ADV! (SORY

ﬂn

PANAMA

PERCENTAGE OF ACTIVE
SOCIAL MEDIA USERS
ACCESSING VIA MOBILE

99%

are. \J Hootsuite:

social



Comportamientos de uso en Redes Sociales

FACEBOOK AUDIENCE OVERVIEW ﬂ“

THE POTENTIAL NUMBER OF PEOPLE THAT MARKETERS CAN REACH USING ADVERTS ON FACEBOOK

PANAMA

NUMBER OF PEOPLE THAT FACEBOOK'S REPORTED QUARTER-ON- PERCENTAGE OF PERCENTAGE OF

FACEBOOK REPORTS ADVERTISING REACH QUARTER CHANGE ITS AD AUDIENCE ITS AD AUDIENCE
CAN BE REACHED WITH COMPARED TO TOTAL IN FACEBOOK'S THAT FACEBOOK THAT FACEBOOK
ADVERTS ON FACEBOOK POPULATION AGED 13+ ADVERTISING REACH REPORTS IS FEMALE® REPORTS IS MALE®

1.80 35% 0%  50.6% 49.4%

MILLION [UNCHANGED]
SOURCES: FACEROOK'S SELF - SERVICE ADVERTISIN LS (A ED JANUARY 202 A ATA FROM THE UN. NOTE: 7 K DOES } MISH ADVERTISING A ~ we s o
© e e T s s st e Lo wo s are, (| Hootsuite



Equipos para acceder a Facebook

FACEBOOK ACCESS BY DEVICE ﬂn

THE DEVICES THAT FACEBOOK USERS USE TO ACCESS THE PLATFORM

PANAMA

PERCENTAGE OF FACEBOOK PERCENTAGE OF FACEBOOK PERCENTAGE OF FACEBOOK PERCENTAGE OF FACEBOOK
USERS ACCESSING VIA ANY USERS WHO ONLY ACCESSVIAA  USERS WHO ACCESS VIA BOTH USERS WHO ONLY ACCESS
KIND OF MOBILE PHONE LAPTOP OR DESKTOP COMPUTER PHONES AND COMPUTERS VIA A MOBILE PHONE

99.0% 1.0% 10.8% 88.2%

- ’A"M SOURCE
(8] 4]

we s .
are. | Hootsuite
social



Twitter

TWITTER AUDIENCE OVERVIEW -ﬂ

THE POTENTIAL NUMBER OF PEOPLE THAT MARKETERS CAN REACH USING ADVERTS ON TWITTER

PANAMA

NUMBER OF PEOPLE THAT TWITTER'S REPORTED QUARTER-ON- PERCENTAGE OF PERCENTAGE OF

TWITTER REPORTS ADVERTISING REACH QUARTER CHANGE ITS AD AUDIENCE ITS AD AUDIENCE
CAN BE REACHED WITH COMPARED TO TOTAL IN TWITTER'S THAT TWITTER THAT TWITTER

ADVERTS ON TWITTER POPULATION AGED 13+ ADVERTISING REACH REPORTS IS FEMALE® REPORTS IS MALE"

469.0 +3.3% 38.8% 61.2%

THOUSAND

oM IV UN.“NOTE TWITE 0oE3 NG B4 VTG ADENCE DA 1 G2\O3 VA T MAL Ve are. % Hootsuite:

ADVISORY: DATAR CbMéAMBILhY ADVIéORY’ :- ANT BASE “HANGH soc‘al




LinkedlIn

LINKEDIN AUDIENCE OVERVIEW ﬂ“

THE POTENTIAL NUMBER OF PEOPLE THAT MARKETERS CAN REACH USING ADVERTS ON LINKEDIN

PANAMA

NUMBER OF PEOPLE THAT LINKEDIN'S REPORTED QUARTER-ON- PERCENTAGE OF PERCENTAGE OF

LINKEDIN REPORTS ADVERTISING REACH QUARTER CHANGE ITS AD AUDIENCE ITS AD AUDIENCE
CAN BE REACHED WITH COMPARED TO TOTAL IN LINKEDIN'S THAT LINKEDIN THAT LINKEDIN
ADVERTS ON LINKEDIN * POPULATION AGED 18+ ADVERTISING REACH REPORTS IS FEMALE® REPORTS IS MALE*

700.0 24% +1.4% 429% 57.1%

THOUSAND

N * NOTES: LN ADVERTISING A N we ‘a0 H
D RO IONE R OIS, OPO. 'ﬂ Hootsuite:
social




¢Por qué las Redes Sociales importan?

40%

de los usuarios de Redes Sociales en la industria de los Servicios Financieros dijeron
que las Redes Sociales les ayudaron a cerrar mas negocios. El promedio de Activos
Bajo Gestion (AUM, por sus siglas en Inglés) alcanzado por agentes financieros a
través de las Redes Sociales fue de $1.4M USD por afio

Putnam

de los clientes ven la presencia de su agente en las Redes Sociales antes de adquirir
un Seguro. Este numero alcanza un 57% cuando se trata de los Millenials
LIMRA

mas pipeline (embudo de venta) es generado por empleados que usan las Redes
Sociales para generar prospectos

Hubspot


https://www.putnam.com/advisor/business-building/social-media/%3Fvan_seg=social
https://www.gpagency.com/wp-content/uploads/2018-Insurance-Barometer-Study.pdf
https://blog.hubspot.com/sales/sales-professionals-guide-to-social-selling

e iCudles son las diferencias entre las tres redes sociales
mas populares?

e (En qué se diferencian una de otra en el momento de
prospectar?

. /




Antes de usar cualquier
red social, consulte con
Su departamento de
cumplimiento para
obtener orientacion e
Informacion sobre
cualquier requisito
reqgulatorio o especifico
de la empresa.




S1 no tienes
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Donde se encuentra
actualmente?
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™
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Google It!



EJERCICIO INDIVIDUAL
#2.1 — Expenenua ”Solo

» Googlése usted mismo



Transformacion sociologica




Transformacion socioldgica

Bienvenidos a la era de Facebook y
LinkedIn - Un nuevo tipo de relacion.

=

Amigos de Facebook Conexion LinkedIn

Total de usuarios: 1.55 mil millones mensuales Total Users: 400 million
Tiempo invertido/usuario/dia: mas de 20 minutos New members/second: 2

Fuente: DMR Estadistica Digital a noviembre 2015



Transformacion socioldgica
Social Capital

Modo casual de

interaccion




Transformacion socioldgica
Social Capital

Modo casual de
interaccion




Transformacion socioldgica
Social Capital

| )/ Cambiar la forma en que
vivimos, trabajamos e
Interactuamos

Modo casual de
interaccion




Capital Social

Establecimiento de nuevas categorias de

PR |
Débil | Fuerte
2 I
P I
o | : Conocido en la boda :
|
E I | I I
X | I I Ver una vez al afio :
s || : ' :"—-l ; Buenos
o | I | i
2|1 I | I I amigos,
o |! : ' : ! : -—- : vecinos,
- - ..
£ : ! : |: l : l | compafieros Padres, hijos,
S| I | I I _ _ _ | detrabajo Mejores amigos
= I [ I I T
I I I [ I :
| (I I | | I | |
| S — l | l | S— —I -— - —I — —II

Fuerza de conexion

Fuente: Facebook Era



“[as ventas son redes sociales!”

- Geoffrey Moore




De redes 1.0 a redes 2.0




Redes: La cultura del cambio

Desde la comunicacion en persona hasta la
comunicacion digital, las redes han
evolucionado.




vintage social networking

LinkedIn Pinterest YouTube
foursquare J, J,

Instagram

http:/lwronghands1.wordpress.com ® John Atkinson, Wrong Hands




Hay nuevas formas de
establecer relaciones con los
clientes.

Me encuentro con clientes cara a cara menos de lo que solia. Eso
me hace feliz y creo que tambien los hace felices.

Nadie trabaja [sOlo] 40 horas. La gente tiene hijos y

tienen que conducir y hay mucho trafico. ... Generalmente

cuando son un nuevo cliente quieren conocerte...

Cosas que hacen [necesitan firmas], puedo enviarlas por correo.

Pienso en el 80 por ciento si no mas [me encuentro por teléfono].
— Planificador financiero y contador, mujer, Boston

LIMRA Researc h 2016



Muchos profesionales
financieros ya utilizan las
redes sociales.

Usamos LinkedIn para obtener referencias. Nos conectamos con
todos nuestros clientes en LinkedIn ... y vemos con quién estan
conectados y lo usamos para alimentar nombres a los clientes.... Les
pedimos que obtengan mas informacion para ver Si serian aptos y
luego les preguntamos como les gustaria que nos contactaramos, a
veces les gustan los eventos informales a los que pueden llevarlos.

— RIA, hombre, Boston

LIMRA Researc h 2016



La tecnhologia es imprescindible
cuando se trabaja con los
Millennials.

Creo que es una historia diferente con los asesores que estan
cortejando a los Millennials .... Los millennials comen, duermen,
respiran tecnologia... Quieren una aplicacion en un teléfono movil. ...
La expectativa es que la tecnologia sea la primera; entonces, un

consejero calido y amigable.

—Asesora financiera, mujer, Boston

LIMRA Researc h 2016



Hay nuevas formas de
establecer relaciones con los

clientes

Una vez al trimestre, hago un video solo para que la
gente sepa lo que esta cambiando. Si no tengo nada
que esté cambiando, entonces puedo compartir una
receta ... A finales de arfio hago un video de
agradecimiento y sigo con una carta manuscrita a todos

los que trabaje ese alio.

— Agente de carrera, hombre, Charlotte

LIMRA Researc h 2016



., Por gué establecer
redes?




., Por gué establecer
redes?

Para tener éxito en la vida, no es lo que sabes, es a
quien conoces.






Redes tradicionales
Haga crecer su base de perspectivas

Gradualmente

* Networking 1.0
* Your “Immediate” Network




Redes 1.0

* sin conexidn

» Cara a cara

* Conexion limitada

- Comunicacion en persona

» Alimentar sus redes en linea
* Red social vs.

- Tarjetas de negocios de
iIntercambio




Redes modernas

Haga crecer su base de perspectivas
Exponencialmente

* Networking 2.0
* Your “Friends of Friends” Network l




Redes 2.0

en linea virtual ? potencial ilimitado ? comunicacion digital
? ampliacion de su red en linea red social frente a
profesional tarjetas de visita digitales
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El primer paso — Alimentar su
red en linea

Redes
2.0

Redes
Y



El segundo paso: ampliar su red
2.0

Recomienda libros en
Amazon

Participa en
Eventos



El primer paso — Alimentar su
red en linea

Redes | = Redes
1.0 . sy 2.0

c¢Como?



1. Escaner de tarjeta de visita

Las tarjetas de presentacion se convierten en

q EVERNOTE relaciones de negocio

La tarjeta de presentacion refiere a la persona, no al papel.
Escanearla transforma las tarjetas en contactos de valor con
LinkedIn, la foto y los detalles del contacto provén la habilidad
de salvar todos tus contactos de teléfono.

Scannable. The best
way to move paper TR O
forward.

Scannable captures the paper in your life
quickly and beautifully, transforming it into
high-quality scans ready to save or share.
Whether on the go or at the office, send paper
on its way and move on.

GET SCANNABLE

Designed for iPad and iPhone:

Download on the

SAVE CONTACT

% App Store




Mas alla de las tarjetas
L~ de visita: redes en el
~ mundo digital actual




3. Perfiles virtuales — vCard




4. Perfiles virtuales basados
en sit1os: about.me

Sign Up Login

about.me

NIRAJ MEHDIRATTA

Creative, Photographer, and Small
Business Owner in Austin, Texas

“ Visit my restaurant

Former Finance (i-banking) geek, ventured out

on my own to open my first restaurant,
Apothecary Cafe & Wine Bar in 2009.
Partnered with friends to open Holy Mountain
Music Venue in 2012. Enjoy photography and
anything style & design related. Yes to blue
cheese.

WORK
Apothecary Cafe & Wine Bar

EDUCATION

University of Texas at Austin
BBA, MPA

©@06000




5. Aplicacion de mensajeria
INnstantanea : Anadir amigos

eeee0 ATET M-Cell = 9:13 PM < 71 86% ) %

£33 Add Friends X

Q

Invite QR Code Shake it! ID/Phone No.

Dl+ Auto Add Friends

Auto-add contacts as friends.

Create a Grou
a3, P

Create a group with friends.

Official Account Recommendati...

 ! Taylor Swift

i Alesso Less Is More
Friend Recommendations 20

~ Kylie Khoo
) Added you by phone
number




5. Aplicacion de mensajeria
Instantanea — Codigos QR

eee00 AT&T M-Cell = 7:41 AM 9 X 89% )

< My QR Code N

Have someone scan your QR code to be added
as their friend. They can also add you using
Bluetooth.




5. Aplicacion de mensajeria
INnstantanea - Agitar!

00000 o AT&T M-Cell ¥ 9:20 PM 7 1 89% ) 4

< Shake it! X

08

Shake your phone
together with your
friends.

Or simply tap the screen.




5. Aplicacion de mensajeria
instantanea— LINE@ = = T e b

Profile
i Andy khoo
Too) @mhu e

Friends 1

@ Official Accounts (1)

4% Share QR Code

& Share URL




5. Aplicacion de mensajeria
Instantanea — Codigos QR

ee000 ATRT M-Cell & 9:13 PM 3 9 86% )4

= Friends (1) X

QR Code Shake it! Search by ID Settings




Diferenciar las redes profesionales y las redes
personales




Redes profesionales

“Aprovechando su
marca profesional para
llenar su embudo con
las personas correctas,
Ideas y relaciones.”

- Koka Sexton



Redes personales

* Evite la presentacion de ventas en las redes sociales.
* No seas "ventas".
 Construir relaciones ofreciendo asesoramiento y

experiencia.
* Conviértete en un asesor de confianza.

)

n A



Redes soclales

Como social cambiod la llamada fria

Redes 2.0
Convirtio la
llamada fria
en "la calida :
lamada” Tu red de "Amigos

de Amigos"




Redes soclales

Como social transformo el ciclo de ventas

Dos maneras de mejorar su productividad:
» Glean insights sobre los clientes
 Participar en una comunicacion informal




Diferenciando entre redes

f, in,

Y,

 Mas popular * Red de negocios * Fragmentos de sonido -
. noticias, anuncios
 Como estar en la fiesta de ; o red
. ([
un amigo Expande tu negocio rea e
intercambio de * Gran fuente de
* El estilo de comunicacion informacidn comercial informacion, que puede
es relajado usarse para identificar y
: L . ' calificar prospectos
e Compartir experiencias y Reclutamiento prosp Y
conexiones referencias




Perfiles objetivo

Llegar a las personas
que son como tu



Prospeccion en Facebook

¢Como prospectar en Facebook?

* Disparadores
 Segmentacion
* G@Grupos



Disparadores de Facebook

é¢Cuales son los desencadenantes comunes en Facebook?

AN

2 T =
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/. ~7/
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{ {¥

(e

Aumento de
sueldo

Promocion

Nueva bebe




Prospeccion en LinkedIn

¢Como prospectar en LinkedIn?

Redes de negocios
Recomendaciones y
referencias

* @rupos

Foros de discusion



Prospeccion en Twitter

éCoOmo prospectar en Twitter?

Auto promocion

e Seguidores

 Palabras clavey
hashtags

e Comentario

Mensaje directo



Resumen del perfil

Foto de perfil
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Redes sociales: qué hacer y qué no hacer

Hacer No hacer
o Considera las redes sociales como parte de tu |0 Intenta vender demasiado pronto, jy no
trabajo. vendas con fuerza!
o Invita al menos a una persona al dia a o jPublica cualquier cosa que no quieras que
conectarte en tus primeros tres meses. tu abuela vea!

0 Se selectivo sobre a quién le pides conectarse |0 Piensa que cualquier cosa es privada y
[/ seguir. confidencial.

Participa - responde, sé relevante y humano. |o Espere obtener negocios de inmediato:
tratelo como una inversion a mas largo
plazo.

Construye relaciones.
Piensa en CALIDAD, no en cantidad.

o O O O

Siempre envia mensajes personales cuando

solicites conectarte en LinkedIn
Laregla mas importante de las redes sociales: {HAZLO AHORA!




Rapidas razones para su adopcion




Nuestra realidad ha cambiado

4

“<_ DISTANCIAMIENTO —

LIMA



El teletrabajo no tiene aun fecha de caducidad




Tuvimos la primera navidad virtual




Nuestros habitos y costumbres ya cambiaron

. , . Pr |
éPor qué pagar $3 mil usd . _— Promueve
mensuales por 100M2 de oficina Tba En A social

que ademas te cuesta vestir?

éPor qué gastar en electricidad, |

consumibles, agua, gas, etc. i
Mejora la calidad

cuando te los puedes ahorrar? g | :

épor qué gastar en avion ,hotel y [.-._. :

equipo O

viaticos cuando con un click te '

puedes encontrar con quien sea en -
cualquier parte del planeta? /’ P |

productividad y Impulsa el
No hay duda de lo que se ha dicho, . cosks s #fgygg
pues ha quedado grabado N

LIMA




Nunca antes una mejor opcion gue ahora

. Ahorras tiempo de traslado
Ahorras costo del traslado
Maximizas tus citas por dia
. Mayor tiempo para
capacitarte

Puedes publicar cosas de
interés
6. Generas tu propia marca
7. Optimizas la administracion

A WNR

v




cComo influir en las redes, cOmo te hacen caso?

3 y
- 3 - =
- '~ ) 4 - Yy N AT
e M. B




TU eres tu propia marca

* Cuida cOmo te presentas

* Qué haces en el ciberespacio (“lo
que ahi haces ahi se queda”)

* Como te aproximas a tu mercado




Evita esto...

éLo tomarias en serio como consyftor?

in Q Bisqueda

Previous Travelling, Hunting, barking up trees, chasing my tail,
networking with cats and squirrels

Education  Hounds Town University, New York

¢Como saber si lo que desea es trabajo o fiesta?

Super tierna la foto, pero...

Current —
Previous i

Education  University of California, San Diego

Send a mossage 500+

B® Contact Info

éSera lo suficientemente madura
para hablar de mi patrimonio?

ERA ’gm@’
LIWh @ wwwiinkedin.com/imms



Esto es mejor

Search for people, jobs, companies, and more Q  Advanced

Como te presentas Andy Khoo CFP, FLMI, AIAA,  Protesseat

ACS, MBA, LLIF Al Star

Offering Comprehensive LIMRA Global Training
Resource to Improve Insurance Executive and Agency
Productivity

Windsor, Connecticut | Insurance

Current LIMRA
. ] ] = - ) ency, AIA ' £
Debo de tener el mejor trabajo del mundo, pues profesionalmente me dedico a
darle dinero a personas familias y empresas en los momentos en que mas lo ;Ee“si“}'{:ciq
necesitan”. Me gusta cuidar el patrimonio de mis clientes, darles consejos a cerca Princeville

. . . L . 500+ ,  Resort
de como alcanzar sus metas financieras, mejorar su habitos de ahorro y garantizar la | comecions S Bt Ratos

continuidad ante la adversidad. 5\ - Guaranteed
T TS 77WWW.ITRETTT.CONTTTATTayKIT00 B Contact Info

ROLLOVER TO
BOOKNOW »

Add a section to your profile — be discovered for your next career step.

Siempre busco llegar antes que la Unica competencia
que enfrento en mi profesion... la vejez sin recursos, la
BRAY §

O
LIMRA muerte prematura o la falta de ahorro.




Como te aproximas

Leopoldo Casas

“Todo indica que a este personaje solo le faltd
anunciar que en septiembre vende también pasteles
o que los sabados repara refrigeradores”

Vendedor de Seguros y Vida Nocturna
Agente en MetLife

RP de los mejores Antros de CDMX

¥ de Acapulco

Afiadir foto

A pesar de que esta publicacion es buena...

* Editar perfil ‘= Registro de actividad .

Amigos

Informacién Fotos @ Archivo Mas ~

#' Crear publicacién | @) Fotoivideo | B0 Video en directo

¥ Aconteci miento i mportante

” JQué estas pensando?
-

2 Etiquetar = ...

A Fotoivideo % Sertimiento...

Publicaciones

<o Administrar publicaciones — Vista delista

Leopoldo Casas
<3 4min- 3w

28 Vista de cuadricula

Sahias que en la actualidad el 65% de los adultos mayores no tienen el ahorro ni
pensidn suficiente para retirarse. Yo con mucho gusto te puedo ayudar a que
eso no pase, lamame y gratutamente te asesoro. 55-100-080-00




Recuerda... Santo gue no es visto, Nno es adorado

Las personas nos relacionamos mejor
con aquello que nos es afin, con
aquello o aquellos a quienes
reconocemos, lo que forma parte de
nuestra cotidianeidad.

Debes tener consistencia en tu
Presencia en las redes.




Siempre sera mejor gue presuman por ti

Si un cliente satisfecho
valida tus aptitudes, tu
reputacion mejorara

‘ O A
In Inicio Mi red Empleos Mensajes

Notificaciones

Carlos Islas Murguia

3

Representante de LIMRA y LOMA en México y Latinoamérica

Aptitudes y validaciones AfRadir una aptitud nueva V4

Hacer test de aptitudes

Planificacion estratégica - 62

‘é Validada por Ricardo Casares y 3 personas mas que poseen grandes aptitudes en este campo

Estrategia empresarial - 65

9 Validada por Guillermo Hijar y 5 personas mas M Validada por 2 compaiieros de trabajo de Carlos
que poseen grandes aptitudes en este campo £ad on AXA

Negociacion - 52

é Validada por Ricardo Casares y 2 personas mas M Validada por 3 compaieros de trabajo de Carlos
que poseen grandes aptitudes en este campo tad on AXA




Si tenemos hambre por vender, pero... no la muestres

Cuando leo algo asi, me da la impresion de que el interé
s esta puesto en vender para ganar una comision.

0]

¢ Te sentirias usado?

¢Como saber si lo que te ofrece realmente te
conviene?

¢Es realmente el precio lo mas importante?

A las personas no nos gusta que nos vendan, nos gus
ta que nos acompaien a comprar.

No es que sea malo, simplemente es poco efectivo

VA

i
in N
Inicio i red Empleos Mensjps  Motificacion:

Benji Bateman

Marketing Consultant at SmartBug Media |
HubSpot Partner

Add profile section v More.

[£ Comienza una publicacién

[O] Foto [N video [ Evento

Ordenar por: Populares W

Leonardo Casas Consultor
Consultor Corporatiio de Finanzas Personakes en Metlife
o P

[Z] Escribir articulo

Asuntos mas comentados ®

o México, con calidad de vida digital med...
hace 9 homs

@ Proponen aumentar a 13 dias el minimo ...
hace 4 das - 504 lectores

@ Netflix tendrd mas com petencia en Méxi...
hace 4 dias » 390 lectores

@ Crisis laboral por pandemia afecta més ...

Vendo seguros baratos para todo presupuesto,
me interesa hablar contigo, dame por favor tu
teléfono y correo para contactarte.

*  Seguros de vida
* Accidentesy
*  Saludos

n

&R‘ecomendar =] Comentar = Compartir </ Enviar

s

\ Bill Gates [l = Siguiendo
\ J Co-chair, Bill & Melinda Gates Foundation
Sdas- @

hace 4 das - 189 kctores
:Por qué el 2020 es el afio de la confianz...

hace 3das - 201 lectores

Mostrar mas ~

Your dreariis
job is closeft
than you
think

Seejobs

Linked in

Afiadir a tu feed ®
.. Microsoft .
. Empres - Software

Talal Al Murad
@ Titkes don't mean anything

Huskand and Father

Entrepreneuren

Espaiiol + Seguir
Empres - Medios de

difusidn

Yer todas las recomendaciones

Acerca de Accesibilidad Centro de ayuda
Privacidad y términos ~

Opciones de publicidad Publicidad

Sericios comercales

Descargar b aplicacion de Linkedin Mas

Linked (] Linkedin Corpormtion ® 2020



Mas vale...

Sera mejor tomar estas consideraciones:

.

. " O Toma tiempo para hacer algo bien

O Piensa muy bien en tu imagen y perfil

O Comienza por las redes sociales mas taquilleras y
conocidas

O Revisa qué han hecho tus competidores

O Asignate un momento al dia para hacer escucha social
el O Si de cualquier modo lo vas a hacer, hazlo bien.

. -

O O® O

Mas vale paso que dure
Yy no trote que canse.

- Anonimo




Mercado natural vs mercado objetivo

Aquellos quienes te conocen, con quienes Personas con quienes tienes una clara afinidad producto d

conviviste por escuela, vecindad, familia, e tu experiencia, perfil o afinidad, ellos son tu
etc., son tu MIERCADO NATURAL

también te recomendaradn incluso sin que tu lo pidas

[A ellos son a los que mas podrds ayudar y beneficiar yJ




| a constancia es la llave del exito

* Es inusual tener éxito en el primer intento,

no te des por vencid@

Todo lleva una cadencia, requiere

aprendizaje

* Lainvestigacion es buena consejera

* Reflexiona sobre lo bueno y malo que te
suceda

* Un habito se gesta después de 32
repeticiones sucesivas, haz que suceda y
asignate un momento en el dia




Ayudales a ayudarte

La gente muchas veces quiere recomendarte pero
no sabe como hacerlo; por ello, ayudales,
mandales un mensaje para que simplemente

ellos lo reenvien a su contacto.

Diles éle podrias decir a tu referido que lo voy a
buscar? Para que se te haga mas facil, te sugiero le
mandes este mensaje que yo mismo te estoy
mandando ahora, |éelo, ite parece bien?

“Hola , le pedi a Carlos Islas que es mi agente
financiero y de seguros que te contacte. Por tu perfil,
te va a encantar recibirlo”




Asignhate un momento del dia para ejercer escucha social

SinLinea.Mx @SinLinea_Mx - 5 oct. v

Una noticia como esta | > iy, Pero no querian hacerle caso a Gatell... y ahi estan las consecuencias.
Jalisco con cifras récord de aumento de Covid-19; Alfaro dice que esta
cerca el 'boton de emergencia’

Podria merecer una recomendacién como esta

[

Ademas de las medidas ya conocidas para
evitar el contagio, habria que colocar en
primerisimo lugar un seguro de salud y de
Vida, se convertira en el mejor aliado en este
tiempo”

~

K / Jalisco con cifras récord de aumento de Covid-19; Alfaro dice que es...

De acuerdo con las cifras oficiales de la Secretaria de Salud del estado
de Jalisco, se encuentra cerca del limite de tasa de incidencia seman...
&’ sinlineamx.com

() 258 1 1,6 mil Q) 2,3 mil i



Genera un prontuario de preguntas inteligentes

éCuanto dirias cuesta en promedio en un hospital
privado una noche en cuidados
intensivos?

éCual es el internamiento hospitalario promedio
por COVID-19?

éPodrias vivir con 15 mil pesos mensuales si hoy
te retiraras?

éCuanto dirias cuesta una carrera profesional en
una universidad privada en México?

éCuanto cuesta criar a un hijo desde que nace
hasta que cumple su mayoria de edad?

éCuanto pagas de interés por un préstamo
ATYA personal?



Apégate al principio de la reciprocidad

Robert Cialdin;: 6 Factors

>
o
O
(@
| -
el
O
)
| -

Las personas reaccionamos muy bien al
recibir algo:

a) personal,
b) de valor e
c) Inesperado

¢A qué nos referimos con esto?

A publicar informacion de valor dentro
de las redes sociales, donde el lector la
reciba como si hubiere sido hecha
especialmente para él o ella



Ejemplos sencillos de qué postear

E0P0Id0 Lasas
& Leopoldo Casas  Bi

& Administrar publicaciones

Gcreatividad siempre se agradece,\

un mensaje corto soportado con

un a buena imagen tienden a tener
mejores resultados.

Te permiten posicionarte como una
persona experimentada en el ramo

y es probable que tengas “likes”,
comentarios y eventualmente

\a\lgun contacto para platicar.

LIMA

Q Detalles

Consultor Corporative de Finanzas Personales. 2 < 2 ict
iermno

(=) Consultor Corporative FP en MetLife
2 Vive en Ciudad de México
©) De Ciudad de México

¥ Centro educativo

ografia ¥ 2020 ¥ septiembre ~

Vista delista g@ Vista de cuadricula

&

Leopoldo Casas
1S min-@w

Tu tranguilo v yo nervioso, Ya les dije, yo les cuido a su familia, estén o no

Convenios con Empresas 3
esten...

Editar datos personales

Yo estoy para




Uso de datos estadisticos oficiales

Leopoldo Casas
- Hace un momento - Y »

Sabias que en la actualidad el 65% de los adultos mayores no tienen el ahorro ni
pension suficiente para retirarse. Yo con mucho gusto te puedo ayudar a que
es0 no pase, lamame y gratutamente te asesoro. 55-100-080-00

/Hay informacion que es util comparti?
pues abre la mente de las personas a
qguienes llega, los deja pensando en |la
realidad y eventualmente abre las
puertas a querer saber mas a cerca

de écomo puedo escaparme de ese
destino y dejar de formar parte de la

@tadistica? /
@ Escribe un camentario... © @ & 2

| N | l’g %
llm Fuza*nio" paapuillcs

[f) Me gusta O Comentar £ Compartir



Reaccion a la escucha social

O 1 a Martha Torres

@lnversidadAnahuac  Siahorita el mes cuesta 24
Mil pesos en 14 anos que mi hijo quiera entrar va a
/ \ ser carisimo
Cuando un tweet sale asi, es el momento 5,240 reweet: 11407 U | QO OV OOOOO®
correcto para responder, {por qué? Qar  Wsx  Q nu
 Esjusto el instante de la emocion M Leopoldo Casas
. y @elconsultorleo
 Tiene en mente ese problema
or: ),
* La probabilidad de que responday @mtorres
Yo te ayudo con eso no te preocupes
K llame es realmente alta / llamame y yo te digo cémo, te vas a
sorprender 55 10008000
5:23 p. m. - 20/9/20 - Twitter for iPhone
I Ver la actividad del Tweet
LIMA O 0 Q u



Otra publicacion para incrementar la consciencia

« No podemos entender un negocio con finanzas sanas sin tener primero un
empresario con finanzas personales sanas también, asi que veamos: ;En cual de

los siguientes supuestos te encuentras tu?

En el pozo, con deudas
que crecen cada dia.



Otra publicacion para incrementar la consciencia

« No podemos entender un negocio con finanzas sanas sin tener primero un
empresario con finanzas personales sanas también, asi que veamos: ;En cual de

los siguientes supuestos te encuentras tu?

En el pozo, con deudas Sin dinero, pero sin
que crecen cada dia. deudas, viviendo al dia



Otra publicacion para incrementar la consciencia

« No podemos entender un negocio con finanzas sanas sin tener primero un
empresario con finanzas personales sanas también, asi que veamos: ;En cual de

los siguientes supuestos te encuentras tu?

En el pozo, con deudas Sin dinero, pero sin Con ahorros incipientes
que crecen cada dia. deudas, viviendo al dia pero sin prevision a
futuro



Otra publicacion para incrementar la consciencia

« No podemos entender un negocio con finanzas sanas sin tener primero un
empresario con finanzas personales sanas también, asi que veamos: ;En cual de

los siguientes supuestos te encuentras tu?

anant

En el pozo, con deudas Sin dinero, pero sin Con ahorros incipientes Fondos que superan un
que crecen cada dia. deudas, viviendo al dia pero sin prevision a afio del gasto corriente
futuro y con seguros



La solucion a la publicacidn anterior... siguientes pasos

Unir las deudas en

\una sola cuenta J




La solucion a la publicacidn anterior... siguientes pasos

Negociar una tasa \
preferente

» %!

Unir las deudas en

\una sola cuenta /




La solucion a la publicacidn anterior... siguientes pasos

Negociar una tasa
preferente

Unir las deudas en
\una sola cuenta

Pagar SIN falta/




La solucion a la publicacidn anterior... siguientes pasos

Negociar una tasa

preferente El Presupuesto

Ingreso Mensual: $2000

T T
Pago de vivienda $1000 $1000 S0

Unir las deudas en Pagar SIN falta p
\una sola cuenta Economia de guerra 9 / \ 80% del ingreso /

resupuesto con el

LIMA



La solucion a la publicacidn anterior... siguientes pasos

Ahorro del 20% sin \
El Presupuesto discutir, sin excepcion

Ingreso Mensual: $2000

T T
Pago de vivienda $1000 $1000 S0

Negociar una tasa
preferente

Unir las deudas en Pagar SIN falta p
\una sola cuenta Economia de guerra 9 / \ 80% del ingreso

resupuesto con el

LIMA



La solucion a la publicacidn anterior... siguientes pasos

Ahorro del 20% sin \
El Presupuesto discutir, sin excepcion

Ingreso Mensual: $2000

T T
Pago de vivienda $1000 $1000 S0

Negociar una tasa
preferente

.\ J ,: g

Equivalente a 3
meses del gastcy

Unir las deudas en Pagar SIN falta p
\una sola cuenta Economia de guerra 9 / \ 80% del ingreso

resupuesto con el




La solucion a la publicacidn anterior... siguientes pasos

Ahorro del 20% sin \
El Presupuesto discutir, sin excepcion

Ingreso Mensual: $2000
et | e |
Pago de vivienda $1000 $1000 s0

$514 +$5214 4

Comida

Negociar una tasa
preferente

$30 528

Equivalente a 3
meses del gastcy

Unir las deudas en Presupuesto con el
] IN fal puesto con e
\una sola cuenta  Economia de guerra  Pagar SIN fa ta/ \ 80% del ingreso

Revision del mapa
de riesgo

D

Revisar cajones de
inversion

rentables /

meses del gasto




La solucion a la publicacidn anterior... siguientes pasos

Ahorro del 20% sin \
El Presupuesto discutir, sin excepcion

Ingreso Mensual: $2000

T T
Pago de vivienda $1000 $1000 s0

Negociar una tasa
preferente

Equivalente a 3
meses del gastcy

Unir las deudas en
\una sola cuenta Economia de guerra

Pagar SIN falta Presupuesto con el
\ 80% del ingreso

~

%,y . o :
Equivalente a 3

meses del gasto
| | ® % /
lem




La solucion a la publicacidn anterior... siguientes pasos

Ahorro del 20% sin \
El Presupuesto discutir, sin excepcion

Ingreso Mensual: $2000
et | e |
Pago de vivienda $1000 $1000 s0

$514 +$5214 4

Comida

Negociar una tasa
preferente

$30 528

i

Equivalente a 3
meses del gastcy

Pagar SIN falta Presupuesto con el
\ 80% del ingreso

Unir las deudas en
\una sola cuenta Economia de guerra

Revisién del mapa \
de riesgo

Equivalente a 3

meses del gasto
LIMRA




La solucion a la publicacidn anterior... siguientes pasos

Ahorro del 20% sin \
El Presupuesto discutir, sin excepcion

Ingreso Mensual: $2000
et | e |
Pago de vivienda $1000 $1000 s0

$514 +$5214 4

Comida

Negociar una tasa
preferente

$30 528

Equivalente a 3
meses del gastcy

Unir las deudas en Presupuesto con el
] IN fal puesto con e
\una sola cuenta  Economia de guerra  Pagar SIN fa ta/ \ 80% del ingreso

Revision del mapa
de riesgo

D

Revisar cajones de
inversion

rentables /

meses del gasto




La solucion a la publicacidn anterior... siguientes pasos

Unir las deudas en
\una sola cuenta

Negociar una tasa
preferente

Economia de guerra

El Presupuesto

Ingreso Mensual: $2000

et J o |
Pago de vivienda $1000 $1000 50

$30

Pagar SIN falta/

Equivalente a 3
meses del gasto

Revision del mapa

de riesgo
% 3 "

Revisar cajones de
inversion

rentables /

Presupuesto con el
\ 80% del ingreso

Ahorro del 20% sin
discutir, sin excepcion

Equivalente a 3
meses del gastcy

Adquisicion de
bienes de capital

\_

~




La solucion a la publicacidn anterior... siguientes pasos

Ahorro del 20% sin \

Negociar una tasa neihte .
El Presupuesto discutir, sin excepcion

preferente

Ingreso Mensual: $2000

et J o |
Pago de vivienda $1000 $1000 s0

$30 528

Unir las deudas en

Equivalente a 3

i "Presu;;uestc; conmel
\una sola cuenta Economia de guerra Pagar SIN f alta/ \ 80% del ingreso meses del gastcy
Revision del mapa . Planear el retiro y \

cambio estafeta

de riesgo
S "W

4 s A-:.\m

Revisar cajones de Adquisicion de

Inversion bienes de capital

:118585 dwel gasto = rentables / \ /

Equivalente a 3




La solucion a la publicacidn anterior... siguientes pasos

Ahorro del 20% sin \
El Presupuesto discutir, sin excepcion

Ingreso Mensual: $2000

et J o |
Pago de vivienda $1000 $1000 50

Negociar una tasa
preferente

$30

Equivalente a 3
meses del gastcy

Unir las deudas en "‘.Presu;;uestck; con el
\una sola cuenta  Economia de guerra  P@99r SIN falta/ \ 80% del ingreso

Planear el retiro y

cambio estafeta
....... Decidir el

testamento

Revision del mapa

de riesgo
S "W

Rl

. o Revisar cajones de  Addesicicid
Equivalente a 3 J Adquisicion de

inversion : :
meses del gasto o bienes de capital
rentables / \




Un video qué subir...




Hazlo siempre personal

Las personas nos dejamos guiar por aquellos que se presentan
ante nuestros ojos como conocedores, expertos y creibles.

Cuando ofreces una solucion genérica o que asi lo parece,
pierdes impacto, cuando siento por la forma en que lo dices,
escribes, filmas o dibujas como una soluciéon que toma en
cuenta las variables de mi caso, me sentiré atraido
naturalmente a escucharte.

No vendas un seguro de vida, habla de una solucion concreta
para aliviar mi situacion personal, desde el lugar y momento
donde yo me encuentro. Comienza diciendo “Lo mejor para tu
caso...” o bien “En una situacion como en la que hoy te
encuentras, una solucioén sera...”




Evita algo asi

Palabras... mantenlas suaves y
dulces por si te las tienes que
tragar.

@HospitalAngeles  Son unos rateros por 2 noches
pague 130 mil pesos por nada.

5,240 Retweets 11,407 Likes

oy - =
W ol 4
vasv = =

~ Leopoldo Casas
@elconsultorleo pr—

@mcuban no es cierto, conmigo te
ahorras hasta el 97% llamame
5510008000

5:23 p. m. - 20/9/20 - Twitter for iPhone

I Ver la actividad del Tweet

O 0 v w




ACTIVIDAD




Desencadenantes - Actividad
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"Nosotros estamos casados”



Desencadenantes - Actividad




Desencadenantes - Actividad




Tener las relaciones correctas
es clave para el éxito




3 pasos mas importantes para
transformar tu presencia
digital



3 pasos mas importantes para
transformar tu presencia
digital

PASO 1
SU MARCA

PASO 2

Demuestra a la SURED AR 3
gente que eres un , :
experto Amplie su red S RELACICR

Conéctate con contactos que | CONSTruir
Cree un perfil que demuestre puedan ayudarte a tener mas | relaciones

Su experiencia y le haga exito.
e y profundas

Convierte nuevos contactos
en relaciones comerciales
que te lleven mas lejos.







Gracias!




