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Bienvenido a
Clínica virtual de
PROSPECCIÓN



Introducción a la sesión

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

• Puedes chatear con el moderador en privado
• Por favor envía tus preguntas únicamente durante la sesión de preguntas y 

respuestas
• Participa en los “Polls” (on encuestas en Español) para compartir tus 

comentarios
• Si estás teniendo algún problema con el audio, puedes chatear con el 

moderador en privado

Si tienes alguna pregunta, por favor

Sesión de preguntas y respuestas 120 minutos



Q&A con Carlos

Carlos Islas Murguía
LIMRA Master Trainer

Nombre y Perfil del Expositor 

Carlos, actualmente es el representante de LIMRA en México y se
ha desempeñado por más de 25 años en el sector asegurador y
bancario en diversos roles como funcionario de compañías de
seguros, ha liderado alrededor de 300 agentes directos a su cargo
en dos ciudades del país.

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

Dentro del gremio asegurador, fungió como Co-Presidente del
Comité de Canales de Distribución en AMIS, posición que dejó en
febrero de 2015. Antes fue también Co-Presidente de la
Convención Anual de LIMRA.

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



Agenda

• ¿Cómo usar las Redes Sociales para prospectar clientes?
o Facebook
o LinkedIn
o Twitter

• Rápidas razones para su adopción

• Sesión de preguntas y respuestas



Preguntas

• ¿Alguna vez has utilizado las Redes Sociales para prospectar 
clientes?

• ¿Cómo lo hiciste?

• ¿Cuál fue el resultado?



Panorama global digital  2020



Crecimiento Digital en el mundo



El potencial de las redes sociales



Crecimiento de las Redes Sociales en el tiempo



Las plataformas más usadas en el mundo



Principales Apps para mensajería



Ahora hagamos un foco en Panamá



Una imagen rápida del país



Panamá 2020



Crecimiento poblacional



Conexión móvil



Indicadores de crecimiento



Mirada general sobre el uso de redes sociales



Comportamientos de uso en Redes Sociales



Equipos para acceder a Facebook



Twitter



LinkedIn



¿Por qué las Redes Sociales importan?

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

92%

40% de los clientes ven la presencia de su agente en las Redes Sociales antes de adquirir 
un Seguro. Este número alcanza un 57% cuando se trata de los Millenials
LIMRA

18% más 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


Preguntas

• ¿Cuáles son las diferencias entre las tres redes sociales 
más populares?

• ¿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 orientación e 
información sobre 
cualquier requisito 

regulatorio o específico 
de la empresa. 



Si no tienes 
presencia 

digital hoy en 
día, no existes.



¿Dónde se encuentra 
actualmente?



EJERCICIO INDIVIDUAL
#2.1 – Experiencia ”Solo 
Googléalo"

• Googlése usted mismo



Transformación sociológica



Transformación sociológica
Bienvenidos a la era de Facebook y 
LinkedIn - Un nuevo tipo de relación.

Fuente: DMR Estadística Digital a noviembre 2015

Amigos de Facebook Conexión LinkedIn
Total Users: 400 million

New members/second: 2
Total de usuarios: 1.55 mil millones mensuales

Tiempo invertido/usuario/día: más de 20 minutos



Transformación sociológica

Modo casual de 
interacción

Social Capital



Transformación sociológica

Modo casual de 
interacción

Relación de 
compromiso inferior

Social Capital



Transformación sociológica

Modo casual de 
interacción

Relación de 
compromiso inferior

Cambiar la forma en que 
vivimos, trabajamos e 
interactuamos

Social Capital



Capital Social

Fuente: Facebook Era
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Fuerza de conexión

Gran número de 
conexiones débiles

Número menor de 
conexiones fuertes

Buenos 
amigos, 
vecinos, 
compañeros 
de trabajo

Ver una vez al año

Conocido en la boda

Padres, hijos,
Mejores amigos

Establecimiento de nuevas categorías de 
relaciones

Débil Fuerte



“Las ventas son redes sociales!”
- Geoffrey Moore



De redes 1.0 a redes 2.0 



Redes: La cultura del cambio
Desde la comunicación en persona hasta la 
comunicación digital, las redes han 
evolucionado.





Me encuentro con clientes cara a cara menos de lo que solía. Eso
me hace feliz y creo que también los hace felices.
Nadie trabaja [sólo] 40 horas. La gente tiene hijos y
tienen que conducir y hay mucho tráfico. ... 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 más [me encuentro por teléfono].

— Planificador financiero y contador, mujer, Boston

LIMRA Research 2016

Hay nuevas formas de 
establecer relaciones con los 
clientes.



Usamos LinkedIn para obtener referencias. Nos conectamos con
todos nuestros clientes en LinkedIn ... y vemos con quién están
conectados y lo usamos para alimentar nombres a los clientes.... Les
pedimos que obtengan más información para ver si serían aptos y
luego les preguntamos cómo les gustaría que nos contactáramos, a
veces les gustan los eventos informales a los que pueden llevarlos.
— RIA, hombre, Boston

LIMRA Research 2016

Muchos profesionales 
financieros ya utilizan las 
redes sociales.



Creo que es una historia diferente con los asesores que están 
cortejando a los Millennials .... Los millennials comen, duermen, 
respiran tecnología... Quieren una aplicación en un teléfono móvil. ... 
La expectativa es que la tecnología sea la primera; entonces, un 
consejero cálido y amigable.

—Asesora financiera, mujer, Boston

LIMRA Research 2016

La tecnología es imprescindible 
cuando se trabaja con los 
Millennials.



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

— Agente de carrera, hombre, Charlotte

LIMRA Research 2016

Hay nuevas formas de 
establecer relaciones con los 
clientes



¿Por qué establecer 
redes?



¿Por qué 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 conexión
• Cara a cara 
• Conexión limitada
• Comunicación en persona
• Alimentar sus redes en línea
• Red social vs.
• Tarjetas de negocios de 

intercambio



Redes modernas
Haga crecer su base de perspectivas  
Exponencialmente

• Networking 2.0
• Your “Friends of Friends” Network

…

…

…



Redes 2.0
en línea virtual ? potencial ilimitado ? comunicación digital 
? ampliación de su red en línea red social frente a 
profesional tarjetas de visita digitales



El primer paso – Alimentar su 
red en línea

Redes 
1.0

Redes 
2.0



El segundo paso: ampliar su red 
2.0

Participa en 
Eventos

Recomienda libros en 
Amazon

Presenta a un 
colega en 
LinkedIn

Únete a un grupo

Actualiza tu red Responde preguntas



El primer paso – Alimentar su 
red en línea

¿Cómo?

Redes 
1.0

Redes 
2.0



1. Escáner de tarjeta de visita
Las tarjetas de presentación se convierten en 
relaciones de negocio

La tarjeta de presentación 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.



Más allá de las tarjetas 
de visita: redes en el 
mundo digital actual



3. Perfiles virtuales – vCard



4. Perfiles virtuales basados 
en sitios: about.me



5. Aplicación de mensajería 
instantánea : Añadir amigos



5. Aplicación de mensajería 
instantánea – Códigos QR 



5. Aplicación de mensajería 
instantánea - Agitar!



5. Aplicación de mensajería 
instantánea – LINE @



5. Aplicación de mensajería 
instantánea – Códigos QR 



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 presentación de ventas en las redes sociales.
• No seas "ventas".
• Construir relaciones ofreciendo asesoramiento y 

experiencia.
• Conviértete en un asesor de confianza.



Redes sociales
Cómo social cambió la llamada fría

Convirtió la 
llamada fría 
en "la cálida 
llamada”

Redes 2.0

Tu red de "Amigos 
de Amigos"



Redes sociales
Cómo social transformó el ciclo de ventas
Dos maneras de mejorar su productividad:

• Glean insights sobre los clientes
• Participar en una comunicación informal



Diferenciando entre redes

• Más popular

• Como estar en la fiesta de 
un amigo

• El estilo de comunicación 
es relajado

• Compartir experiencias y 
conexiones

• Red de negocios

• Expande tu negocio red e 
intercambio de 
información comercial

• Reclutamiento

• Fragmentos de sonido -
noticias, anuncios

• Gran fuente de 
información, que puede 
usarse para identificar y 
calificar prospectos y 
referencias



Perfiles objetivo

Llegar a las personas 
que son como tú



Prospección en Facebook

• Disparadores
• Segmentación
• Grupos

¿Cómo prospectar en Facebook?



Disparadores de Facebook

Aumento de 
sueldo

Nuevo 
trabajo Promoción

¿Cuáles son los desencadenantes comunes en Facebook?

Nueva bebe



Prospección en LinkedIn

• Redes de negocios
• Recomendaciones y 

referencias
• Grupos
• Foros de discusión

¿Cómo prospectar en LinkedIn?



Prospección en Twitter

• Auto promoción
• Seguidores
• Palabras clave y 

hashtags
• Comentario
• Mensaje directo

¿Cómo prospectar en Twitter?



Mantener su perfil de red social

• Foto de perfil
• Resumen del perfil



Redes sociales: qué hacer y qué no hacer

Hacer
o Considera las redes sociales como parte de tu 

trabajo.

o Invita al menos a una persona al día a 
conectarte en tus primeros tres meses.

o Se selectivo sobre a quién le pides conectarse 
/ seguir.

o Participa - responde, sé relevante y humano.

o Construye relaciones.

o Piensa en CALIDAD, no en cantidad.
o Siempre envía mensajes personales cuando 

solicites conectarte en LinkedIn

No hacer
o Intenta vender demasiado pronto, ¡y no 

vendas con fuerza!

o ¡Publica cualquier cosa que no quieras que 
tu abuela vea!

o Piensa que cualquier cosa es privada y 
confidencial.

o Espere obtener negocios de inmediato: 
trátelo como una inversión a más largo 
plazo.

La regla más importante de las redes sociales: ¡HAZLO AHORA!



Rápidas razones para su adopción



Nuestra realidad ha cambiado



El teletrabajo no tiene aún fecha de caducidad



Tuvimos la primera navidad virtual



Nuestros hábitos y costumbres ya cambiaron

¿Por qué pagar $3 mil usd
mensuales por 100M2 de oficina 
que además te cuesta vestir?

¿Por qué gastar en electricidad,
consumibles, agua,  gas, etc. 
cuando te los puedes ahorrar?

¿por qué gastar en avión ,hotel y 
viáticos cuando con un click te 
puedes encontrar con quien sea en 
cualquier parte del planeta?

No hay duda de lo que se ha dicho, 
pues ha quedado grabado



Nunca antes una mejor opción que ahora

1. Ahorras tiempo de traslado
2. Ahorras costo del traslado
3. Maximizas tus citas por día
4. Mayor tiempo para 

capacitarte
5. Puedes publicar cosas de 

interés
6. Generas tu propia marca
7. Optimizas la administración



¿Cómo influir en las redes, cómo te hacen caso?



Tú eres tu propia marca

• Cuida cómo te presentas

• Qué haces en el ciberespacio (“lo 
que ahí haces ahí se queda”)

• Como te aproximas a tu mercado

Por lo tanto…



Evita esto…

¿Cómo saber si lo que desea es trabajo o fiesta?

¿Lo tomarías en serio como consultor?

Súper tierna la foto, pero…

¿Será lo suficientemente madura
para hablar de mi patrimonio?



Esto es mejor

“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 más lo 
necesitan”.  Me gusta cuidar el patrimonio de mis clientes, darles consejos a cerca 
de como alcanzar sus metas financieras, mejorar su hábitos de ahorro y garantizar la  
continuidad ante la adversidad.

Siempre busco llegar antes que la única competencia 
que enfrento en mi profesión… la vejez sin recursos, la 
muerte prematura o la falta de ahorro.

Como te presentas



Como te aproximas

“Todo indica que a este personaje solo le faltó 
anunciar que en septiembre vende también pasteles 

o que los sábados repara refrigeradores”

A pesar de que esta publicación es buena…



Recuerda… Santo que no es visto, no es adorado

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

Debes tener consistencia en tu 
Presencia en las redes.



Siempre será mejor que presuman por ti

Si un cliente satisfecho 
valida tus aptitudes, tu 
reputación mejorará



Sí tenemos hambre por vender, pero… no la muestres

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

• Seguros de vida
• Accidentes y
• Saludos

Cuando leo algo así, me da la impresión de que el interé
s está puesto en vender para ganar una comisión.

o ¿Te sentirías usado?

o ¿Cómo saber si lo que te ofrece realmente te 
conviene?

o ¿Es realmente el precio lo más importante?

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

o No es que sea malo, simplemente es poco efectivo



Más vale…

Será 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 más taquilleras y 

conocidas
o Revisa qué han hecho tus competidores
o Asígnate un momento al día para hacer escucha social
o Si de cualquier modo lo vas a hacer, hazlo bien.



Mercado natural vs mercado objetivo

Aquellos quienes te conocen, con quienes 
conviviste por escuela, vecindad, familia, 
etc., son tu MERCADO NATURAL

Ellos te van a recibir y a recomendar

Personas con quienes tienes una clara afinidad producto d
e tu experiencia, perfil o afinidad, ellos son tu MERCADO 
OBJETIVO

A ellos son a los que más podrás ayudar y beneficiar y 
también te recomendarán incluso sin que tú lo pidas



La constancia es la llave del éxito

• Es inusual tener éxito en el primer intento, 
no te des por vencid@

• Todo lleva una cadencia, requiere 
aprendizaje

• La investigación es buena consejera
• Reflexiona sobre lo bueno y malo que te 

suceda
• Un hábito se gesta después de 32 

repeticiones sucesivas, haz que suceda y 
asígnate un momento en el día



Ayúdales a ayudarte

La gente muchas veces quiere recomendarte pero 
no sabe cómo hacerlo; por ello, ayúdales, 
mándales un mensaje para que simplemente 
ellos lo reenvíen a  su contacto.
Diles ¿le podrías decir a tu referido que lo voy a 
buscar? Para que se te haga más fácil, te sugiero le 
mandes este mensaje que yo mismo te estoy 
mandando ahora, léelo, ¿te parece bien?

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



Asígnate un momento del día para ejercer escucha social

“Además de las medidas ya conocidas para 
evitar el contagio, habría que colocar en 
primerísimo lugar un seguro de salud y de 
Vida, se convertirá en el mejor aliado en este 
tiempo”

Una noticia como esta

Podría merecer una recomendación como esta



Genera un prontuario de preguntas inteligentes

¿Cuánto dirías cuesta en promedio en un hospital 
privado una noche en cuidados 
intensivos?

¿Cuál es el internamiento hospitalario promedio 
por COVID-19?

¿Podrías vivir con 15 mil pesos mensuales si hoy 
te retiraras?

¿Cuánto dirías cuesta una carrera profesional en 
una universidad privada en México?

¿Cuánto cuesta criar a un hijo desde que nace 
hasta que cumple su mayoría de edad?

¿Cuánto pagas de interés por un préstamo 
personal?



Apégate al principio de la reciprocidad

Las personas reaccionamos muy bien al 
recibir algo:

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

¿A qué nos referimos con esto?

A publicar información 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

La creatividad 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 
algún contacto para platicar.



Uso de datos estadísticos oficiales

Hay información que es útil compartir 
pues abre la mente de las personas a 
quienes llega, los deja pensando en la 
realidad y eventualmente abre las 
puertas a querer saber más a cerca 
de ¿cómo puedo escaparme de ese 
destino y dejar de formar parte de la 
estadística?



Reacción a la escucha social

Cuando un tweet sale así, es el momento 
correcto para responder, ¿por qué?
• Es justo el instante de la emoción
• Tiene en mente ese problema
• La probabilidad de que responda y 

llame es realmente alta



Otra publicación para incrementar la consciencia

• No podemos entender un negocio con finanzas sanas sin tener primero un

empresario con finanzas personales sanas también, así que veamos: ¿En cuál de

los siguientes supuestos te encuentras tú?

En el pozo, con deudas 
que crecen cada día.
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Otra publicación para incrementar la consciencia

• No podemos entender un negocio con finanzas sanas sin tener primero un

empresario con finanzas personales sanas también, así que veamos: ¿En cuál de

los siguientes supuestos te encuentras tú?

En el pozo, con deudas 
que crecen cada día.

Sin dinero, pero sin 
deudas, viviendo al día

Con ahorros incipientes 
pero sin previsión a 

futuro

Fondos que superan un 
año del gasto corriente 

y con seguros
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Equivalente a 3 
meses del gasto

Revisión del mapa 
de riesgo

Revisar cajones de 
inversión 
rentables

Adquisición de 
bienes de capital

Planear el retiro y 
cambio estafeta

Economía de guerra



La solución a la publicación anterior… Siguientes pasos

Unir las deudas en 
una sola cuenta

Negociar una tasa 
preferente

Pagar SIN falta Presupuesto con el 
80% del ingreso

Ahorro del 20% sin 
discutir, sin excepción

Equivalente a 3 
meses del gasto

Equivalente a 3 
meses del gasto

Revisión del mapa 
de riesgo

Revisar cajones de 
inversión 
rentables

Adquisición de 
bienes de capital

Planear el retiro y 
cambio estafeta

Decidir el 
testamento

Economía de guerra



Un video qué subir…



Hazlo siempre personal

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

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

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



Evita algo así

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



ACTIVIDAD



Desencadenantes - Actividad

"Nosotros estamos casados"



Desencadenantes - Actividad

"Tengo mucha envidia, mi hermano acaba de comprar 
su primera casa. ¡Creo que la alquilaré para siempre!"



Desencadenantes - Actividad

"Conoce al miembro más nuevo de nuestra familia"



Tener las relaciones correctas 
es clave para el éxito 

empresarial. 



3 pasos más importantes para 
transformar tu presencia 
digital



3 pasos más importantes para 
transformar tu presencia 
digital

PASO 1                                                                                                                       
SU MARCA

Demuestra a la 
gente que eres un 
experto

Cree un perfil que demuestre 
su experiencia y le haga 
notar.

PASO 2                                                                             
SU RED

Amplíe su red
Conéctate con contactos que 
puedan ayudarte a tener más 
éxito.

PASO 3                                 
SU RELACIÓN

Construir 
relaciones 
profundas
Convierte nuevos contactos 
en relaciones comerciales 
que te lleven más lejos.



PREGUNTAS?



Gracias!


