
Value is an outcome determined by what someone sacrifices and what they gain. Enhance what your buyer gains by 
emphasising your solution’s impact. Please list ten value-added products or services you offer clients. In the next 
column, answer the question, “How does this value-added product or service impact the client?”

Asking the right questions will help you gain an in-depth understanding of the client’s needs, wants, and concerns. 
Stretch the buyer’s time horizon by asking future-oriented questions. Here are some sample questions:

• How would an unexpected future loss impact your growth plans?

• Long term, what’s important to you when selecting an insurance partner?

• Which poses a greater risk, investing in this solution or not having the opportunity to achieve your business goals?

Enlarge the conversation by asking bigger questions. Here are some sample questions:

• Beyond insurance, what do you need from us as your partner?

• What are your mission-critical issues when attempting to grow your business?

• What would you expect from us throughout the claims process?

Help clients achieve self-discovery by asking better questions. Change is more likely to happen when it emanates 
from within. Here are some sample questions:

• What do you see as the main benefit of this type of solution?

• What are your thoughts on the ongoing cyber threats?

• What would the ideal solution look like for your company?
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Vender desde la perspectiva de los clientes
Hacer las preguntas correctas te ayudará a alcanzar una comprensión en profundidad de las necesidades, deseos y 
preocupaciones de los clientes. Estira el horizonte temporal del comprador haciendo preguntas orientadas hacia el 
futuro. Estos son algunas preguntas que pueden servir como ejemplo:

•	¿Cómo podría una pérdida futura inesperada impactar tus planes de crecimiento?

•	A largo plazo, ¿qué es importante para ti a la hora de seleccionar un socio en el área de los seguros?

•	¿Qué supone un mayor riesgo, invertir en esta solución o no tener la oportunidad de alcanzar tus objetivos empre-
sariales?

Amplía la conversación haciendo preguntas más generales. He aquí algunos ejemplos:

•	Más allá de los seguros, ¿qué necesitas de nosotros como socio?

•	¿Cuáles son los problemas más importantes a la hora de hacer crecer tu negocio?

•	¿Qué esperarías de nosotros durante el proceso de un reclamo?

Ayuda a los clientes a lograr su autodescubrimiento haciendo mejores preguntas. Es más probable que ocurran cambios 
cuando emanan desde ellos mismos. Estos son algunos ejemplos de este tipo de preguntas:

•	¿Cuál te parece que es el principal beneficio de este tipo de solución?

•	¿Qué piensas sobre las constantes amenazas cibernéticas?

•	¿Cómo sería la solución ideal para tu compañía?

¿Qué es el valor?
El valor es un resultado, determinado por lo que alguien sacrifica y lo que gana. Realza lo que tu cliente gana en-
fatizando el impacto de tu solución. Por favor haz una lista de diez productos o servicios con valor agregado que tú 
le ofreces a tus clientes. En la siguiente columna, responde la pregunta “¿Cómo este producto o servicio con valor 
agregado impacta al cliente?”
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Identifica los puntos de presión
Lleva el foco fuera del precio y las primas al recordarle a tus clientes sobre la presión que están experimentando. Cuan-
do a los compradores se les hace tomar consciencia de la amplia presión que están experimentando, las tasas de las 
primas son menos preocupantes. Estos son algunos ejemplos de puntos de presión:

•	El timing y la sensación de urgencia – el cliente debe comprar

•	Falta de soluciones de seguros sustitutas

•	Pocos competidores directos

•	Ha comenzado el proceso de toma de decisión tempranamente

•	Tú eres el proveedor de seguros incumbente

•	El cliente ha tenido una mala experiencia con un proveedor de la competencia

•	El cliente ya ha expresado su intención de renovar o comprar

•	El cliente está experimentando un problema específico

•	El cliente prefiere a tu compañía

•	Un competidor va a salir del negocio o dejar un mercado

•	Un competidor tiene mala reputación o no tiene reputación

•	Múltiples barreras para una comparación directa

•	Transición indolora hacia tu solución
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Planificador de presentaciones
Completa estos tres ejercicios antes de tu próxima presentación. Esta herramienta de planificación te ayudará a 
presentar una razón convincente por la que el cliente debiera seleccionar tu alternativa.

1. Haz que tu presentación sea personal. Usa la siguiente tabla para establecer un paralelo.

2. ¿Cómo define el valor tu cliente (p.e. paz mental, mitigación de riesgos, protección)? ¿Cómo alinearás tu solución 
integral con la definición del valor de tu cliente?

2. Enumera tres maneras en las que personalmente agregas valor (p.e. expertise, apoyo, solución de problemas). 
Comparte ejemplos específicos para demostrar tu valor personal.

¿Cómo el cliente ya ha 
aceptado este concepto, 
idea o resultado?

Muestra el vínculo entre tu 
solución y la decisión previa 
del cliente. 

¿Cuál es el concepto, 
idea o resultado que, 
fundamentalmente, 
estás vendiendo?


