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Oportunidad

iFelicitaciones por comenzar su primera semana de capacitacion en el aula!

En Globe Life Liberty National Division estamos felices de que se haya unido a nosotros en la
Oportunidad de su Vida. Al dar este paso, ahora es parte de una manera dindmica y emocionante de
ayudar a proteger a las familias de los Estados Unidos de situaciones financieras dificiles. A lo largo del
camino tendra nuevos amigos, aprendera nuevas habilidades y se ayudara a si mismo econémicamente.
Esta capacitacion en el aula es solo el comienzo.

Estamos comprometidos con su éxito. Una vez que se gradie del aula, continuara recibiendo
orientacion personal, conocimiento de los productos, capacitacion en ventas y los sistemas probados
para el éxito que lo llevarén a un comienzo répido en la Trayectoria Profesional de Liberty National
Division. Nuestras oportunidades de ascenso rapido se basan Unicamente en el mérito. Avanzara tan
rapido como sus habilidades se lo permitan.

Como sabe, finalmente el éxito depende de usted: su voluntad de implementar lo que aprende y
el tiempo dedicado a sus objetivos. Preste mucha atencién durante esta fase de su capacitacion y

aprenda bien las lecciones. Si lo hace, si se compromete, tendra éxito.

iBienvenido(a) al equipo de Liberty National Division!

Luke Gilliam

Director General de la Agencia,
Globe Life Liberty National Division
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REQUISITOS* OBJETIVOS BENEFICIOS )
* Produccion FYA de $300,000 * Desarrollar, entrenary ser » Ser duefio de su propia Agencia
en los 12 meses previos mentor de una Agencia * Trabajar para uno mismo, pero no
+ Calificacién de Persistencia y * Asegurarse de que los sistemas de solo valerse de uno mismo
¥ DCN por equipo mayor a la del reclutamiento, capacitacion y Iiderazgo e la opor‘[unidad de ganar altas comisiones devengadas
$500k - $2M+ - e promedio de la Compafifa estén correctamente implementados « potencial para obtener los mayores ingresos residuales
» Asistir a las convocatorias de * Reclutar agentes motivados  Calificar para la Convencién, con base
Globe Life University 301 yAO . Capacitara sus capadtadores en los resultados del equipo
» Desarrollar nuevos lideres
TIEMPO PARA LOGRARLO: POR LO GENERA )
REQUISITOS* OBJETIVOS BENEFICIOS )
* Promovera 2 o mas ADs » Desarrollar, entrenary ser mentor + Mayor capacidad para construir un
REG IO NAL « Calificacion d? Persistencia y deun eguipo de ADs, GAsy SAs equipo grapde de AD; .
DCN por equipo mayor a la del * Inspeccionar y mantener sistemas + La oportunidad de recibir comisiones devengadas
promedio de la Compaiifa de reclutamiento y capacitacion del AD y bonificaciones de liderazgo
D E AG E N CIA » Haber completado Globe » Trabajar con ADs para ayudar al » Comisiones devengadas en su equipo RAD
Life University 201 y 301 crecimiento de las zonas satélite « Potencial de mayores ingresos residuales
$250k = $500k * PromoverADs « Calificar a la Convencién, con base
en los resultados del equipo
TIEMPO PARA LOGRARLO: 18-24 MESES )
DI RECTOR REQUISITOS* OBJETIVOS BENEFICIOS N\
» Promedio de $5,500 FYA * Desarrollar, entrenar y ser mentor + Construccién de su equipo a un mayor nivel
D E AG E N CIA netos cada 4 semanas de un equipo de GAs y SAs « La oportunidad de mayores comisiones
+ Cualquier combinacién de 2 * Inspeccionar y entrenar devengadas y bonificaciones de liderazgo
$1 00k - $300k GAs 0 SAs y 2 agentes activos a nuevos agentes « Asistencia a Globe Life University 301y 401
* Indice de DCN y Persistencia * Desarrollar SAs existentes e identificar ~ « Potencial de ingresos residuales
por equipo mayor a la del a nuevos lideres en su equipo + Calificar a la Convencién, con base en
promedio de la Compafifa « Aumentar la participacion en el los resultados de su equipo
» Debe haber completado la Globe sistema de reclutamiento
TIEMPO PARA LOGRARLO: 12-18 MESES Life University 101y 201 )
AG E NTE REQUISITOS* OBJETIVOS BENEFICIOS )
* Promedio de $3,500 FYA * Desarrollar, entrenary ser « Construccién de su equipo a un mayor nivel
G E N E RAL netos cada 4 semanas mentor de un equipo de SAs « Oportunidad de mayores comisiones
* Minimo de 1 SAy 2 agentes activos  * Inspeccionar y entrenar devengadas y bonificaciones por liderazgo
$75k - $1 75k « indice de DCN y Persistencia mejor a nuevos agentes » Asistencia a Globe Life University 201
que el promedio de la compafifa + Desarrollar SAs existentes e identificar « Calificar a la Convencién, con base en
* Debe haber completado a nuevos lideres en su equipo los resultados de su equipo
Globe Life University 101 + Aumentar la participacion en el
TIEMPO PARA LOGRARLO: 6-12 MESES sistema de reclutamiento )
AG ENTE REQUISITOS* OBJETIVOS BENEFICIOS )
» Promedio de $1,750 AP netas + Capacitar efectivamente a + Construccién de su equipo
S U PE RVI SO R cada cuatro semanas nuevos agentes + La oportunidad de comisiones devengadas y
_ + indice de DCN y Persistencia mejor ~ « Reclutary construir un equipo bonificaciones por liderazgo
$50k $1 50k que el promedio de la Compaiia * Identificary entrenar a « Asistira Globe Life University 101
potenciales nuevos SAs + Calificar para la Convencidn, con base
TIEMPO PARA LOGRARLO: 2-6 MESES en los resultados de su equipo
J
AGENTE COMIENCE SU CARRERA )
PROFESIONAL Usted comenzara su carrera como profesional con certificacidn estatal nombrado por Globe Life National
$3 Ok — $1 00k Division, ofreciendo beneficios de seguros suplementarios a individuos y familias trabajadoras.
J
*Debe estar recomendado por su AO y aprobado por la Oficina Central
Como contratistas independientes, los agentes tienen la libertad de establecer sus propios horarios y trabajar tanto como lo deseen. Las cifras representan el rango promedio de ingresos potenciales y el plazo de ascenso correspondiente
LND21955 0325

a cada nivel. El rango promedio de ingresos potenciales y el plazo de ascenso correspondiente a cada nivel son tipicos, pero no estan garantizados. Los resultados reales pueden variar seqiin el desempeno individual.
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El Proceso de Worksite

Calificar e Investigar Leads

Trabajar el Lead (Visitas Sin Cita Previa y Seguimientos)

Programar Citas

Realizar Presentaciones

Cerrar Cuentas

Inscribir a Empleados

Servicio (Calidad)
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Investigacion y Creacion de

Vinculos Emocionales (Rapport)

El Rapport, es decir, la creacion de vinculos emocionales, es el
resultado de una buena conversacion.

Para iniciar una conversacion, es mejor tener un tema preparado antes de entrar a la puerta de un negocio.

Después de calificar a un lead con la direcciéon correcta, el nimero de empleados y a la persona
responsable de la Toma de Decisiones, investigamos al lead.

Mediante el uso de la pagina web del negocio, LinkedIn, Facebook, u otra pagina de redes sociales,
buscara por lo menos tres temas sobre los cuales podra iniciar una conversacion con el dueno del negocio.

Preguntas a las que debera responder cuando realice la
investigaciéon de un negocio:

;Cuanto tiempo lleva funcionando el negocio?

¢A qué se dedica el negocio?

¢Es un negocio familiar?

Si estd en Facebook, jqué calificaciones tiene? ;Cuéles son los comentarios de los clientes?

¢Qué reconocimientos/logros ha recibido?

Temas de investigacion que pueden establecer un Vinculo Emocional:

El Alma Mater de la persona responsable de la Toma de Decisiones (DM)
La historia de la compaiia (por ejemplo, si es un negocio familiar, si empezé en un garaje, etc.)
Los reconocimientos que ha recibido el negocio

Una descripcién detallada del perfil de la compafia y a lo que se dedica
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Investigacion y Creacion de
Vinculos Emocionales (Rapport)

Puede utilizar los datos que haya investigado para iniciar una conversacion:

e Refiérase a la persona por su nombre - "Usted debe ser" o ";De casualidad usted no es...? — me alegro
de conocerle en persona"

* Recurra a los dias festivos — ";Va a hacer algo especial en... [el dia festivo]?"

e Recurra a las noticias locales — ";Se ha enterado por casualidad de la nueva...?"

* Los acontecimientos locales — ";Pudo asistir a la fiesta local? Escuché que estuvo..."
* Noticias de actualidad (no relacionadas con politica o religion) ";Qué opina de...?"

¢ Recurra a su investigaciéon — "Encantado de conocerle personalmente (Nombre del DM). He visto que su
padre fundé el negocio en... ;Cudndo se incorporé usted?"

Utilice el método F-O-R (Familia, Ocupacion y Recreacién) cuando esté en el negocio para mantener

la conversacion. Ya dispone de la ocupacidon como tema de conversacion; sin embargo, para crear vinculos
emocionales (rapport) o una buena relacion también hay que ser observador. Cuando se acerque a la mesa
o al mostrador, busque algo que le dé una idea de la familia de esa persona (fotos de su marido/mujer, hijos,
nietos e incluso mascotas). O busque algo que le dé una idea de las actividades recreativas de esa persona,
por ejemplo, recuerdos deportivos, fotos pescando, etc., y utilicelos para iniciar la conversacion.
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Juego para la Creacion de
Vinculos Emocionales (Rapport)

Uno de los mayores retos a los que nos enfrentamos en este campo es la creacién de vinculos emocionales
(rapport) a través de conversaciones. El objetivo del juego es crear rapport conversacional mediante preguntas
abiertas, como Quién, Por qué, Qué, Dénde, Cuando y Cémo, a partir de los datos investigados de un negocio.

Juego para la Creacién de Vinculos Emocionales (Rapport)

1. Enumere a las personas para que formen 3 3. El agente comienza con la escenificacién de cémo
grupos (Coach, Agente, DM, por sus siglas se establecen vinculos emocionales (rapport)
en inglés, la persona responsable de la utilizando el tema investigado para realizar una
Toma de Decisiones) pregunta abierta a la persona responsable de la

Toma de Decisiones.
a. Agente: Realizara preguntas abiertas con base

en los datos investigados e La persona responsable de la Toma de
b. DM: Respondera a las preguntas Decisiones respondera a cada pregunta
c. Coach: Escuchara al agente y proporcionara e El Coach llevara la cuenta de cuantas
retroalimentacién preguntas abiertas puede realizar el agente a
modo de sostener la conversacién
2. Escoja del recipiente un tema para la creacién de e Asegurese de que cada persona tenga la
rapport. (Tenga de 7 a 10 temas diferentes de los oportunidad de ser el agente (promueva la
datos de la investigacion.) rotacion de roles)
e El Objetivo es que el agente realice 10
a. Ejemplo de temas: preguntas abiertas de manera que sea
la persona responsable de la Toma de
i. Negocio Familiar de tercera generacién Decisiones quien hable mas y resulte en una
ii. Fundd una organizacion sin fines buena conversacion.
de lucro contra el cancer tras la
muerte de su conyuge Reflexion

iii. Involucrado en Habitat for Humanity
iv. Alma Mater del DM (persona responsable e ;Qué piensa acerca del juego?

de la Toma de Decisiones) e ;Qué tan sencillo fue crear rapport ahora a partir
v. Celebracién por los 50 anos de la del tema elegido?

fundacién de su negocio e ;Como se siente mas cdmodo: conociendo el
vi. Cinco ahos consecutivos siendo tema de conversacién o improvisando? ;Por qué?

galardonado con el premio mayor
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@ Guion PAC

"Hola, mi nombre es . Estamos contactando a los negocios aqui en el Condado de
para actualizar nuestros registros”.

1. "iSu oficina aun se localiza en 7",

I. Si es una industria pequena, pregunte: “;Es la direccion de su casa?”.
Il. Si parece un negocio mas grande, pregunte: “;Es la direccion de la oficina central?”.

2. " aun es la persona responsable de la Toma de Decisiones de la compafia?”.
3. "iAln tiene empleados que trabajan por lo menos 28 horas a la semana?”.
4. *";Con quién tuve el gusto de hablar hoy 7"

*Diga esto solo si no cuenta con su nombre al comenzar la conversacién.

5. "Excelente. Gracias”.

Posibles Preguntas y Respuestas

Q: “;:De qué se trata esto?”
A: "Estamos actualizando los registros publicos en el Condado ..." (haga que la respuesta
conduzca a la pregunta realizada anteriormente).

Q: “;Qué registros?”
A: "Los registros de la informaciéon publica de (Nombre del Negocio)”.
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@ Guion del Intermediario

(Consulte la pagina 7 para la Creacion de Vinculos Emocionales con el Intermediario)

“iLe puede informar a (la persona responsable de la Toma de Decisiones)
que (nombre de usted) se encuentra aqui?”.

* Desconéctese
e Cuando se le pregunte “;Tiene cita?" o ";Le estan esperando?".

¢ Responda: "De hecho, necesito hablar directamente con (persona responsable de
la Toma de Decisiones)".

e Cuando se le pregunte ";De que asunto se trata?".

e Responda: "Hemos visto que (hombre de la persona responsable de la Toma de Decisiones)
probablemente califique para nuestro programa de Worksite Advantage. Es por esto que necesito
hablar con él/ella directamente. ;Le podra informar a (nombre de la persona responsable de la Toma de
Decisiones) que (Agente) esta aqui para verlo(a)?".

e Cuando se le pregunte ";Qué es el programa de Worksite Advantage?".

* Responda: "Se trata de una colaboracién comercial esencial. jLe podra informar a (nombre del DM)
que (nombre del Agente) esta aqui?".

No se encuentra disponible:

e Responda: ";Cuando seria un buen momento para contactarle?".

@ Guion de la Persona Responsable
de la Toma de Decisiones

Establezca vinculos emocionales (rapport) con los datos que haya investigado acerca del negocio antes de
utilizar el guion para la persona responsable de la Toma de Decisiones.

Introduccién al Guion de la persona responsable de la Toma de
Decisiones (DM, por sus siglas en inglés)

“(Nombre de la Persona Responsable de la Toma de Decisiones), soy (Nombre del Agente) de Globe Life
Liberty National Division. Vimos que usted probablemente califique para el programa de Worksite Advantage.
Ayudamos a los negocios a proporcionar valiosas prestaciones a sus empleados, al tiempo que suponen un
ahorro fiscal para la compaiiia, sin costo alguno para el negocio. Sé que puede estar ocupado, jes ahora un
buen momento?”.
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@ Las Siete Objeciones Mas Comunes

1. Dueiio del negocio: “No me interesa”.
Respuesta del Agente: "Ciertamente puedo entender que diga eso acabandome de conocer, pero creo
que si tuviera unos minutos para ver cdmo hemos podido ayudar a otros empleadores sin costo alguno
para ellos, veria el beneficio. ;Es ahora un buen momento?"

2. Dueio del negocio: “;Esto es como la Compaiia XYZ?".
Respuesta del Agente: “No, en realidad lo que ofrecemos es muy diferente. Nos llevaré entre 15y 20
minutos explicarselo. ;Es ahora un buen momento?”

3. Dueiio del negocio: “No tengo tiempo”.
Respuesta del Agente: “"Entiendo, normalmente trabajo con cita previa. Tengo tiempo disponible el (Dia)
a las (Hora) o el (Dia) a las (Hora). ;Qué le viene mejor?”

4. Dueiio del negocio: “Mandeme un correo electrénico”.
Respuesta del Agente: “"Hagamos esto: trabajaré con algunos negocios en esta misma calleel __
(Dia). Pasaré por aqui, le proporcionaré informacién y comentaré algunos puntos relevantes; si le gusta,
estupendo; si no, no importa. jLe quedabienalas__ Hora)oalas____ (Hora)el __ (Dia)?".

5. Dueio del negocio: “A mis empleados no les interesaria”.
Respuesta del Agente: “"Entiendo que se sienta asi, pero déjeme preguntarle lo siguiente. Si descubriera
que sus empleados si tienen interés, ;estaria dispuesto a echar un vistazo a cdbmo podriamos ayudarles?”
(Sl LA RESPUESTA ES Si...)
“De acuerdo, hagamos esto. Deme tiempo para revisarlo con usted y luego le mostraré la mejor manera
de determinar si hay interés. ;Es ahora un buen momento?”

6. Dueiio del negocio: “Ya lo hemos intentado antes”.
Respuesta del Agente: “Lo entiendo. Tenemos otros clientes que tuvieron experiencias similares antes de
hacer negocio con nosotros. El servicio es una parte importante de cualquier programa de prestacionesy,
desde luego, es algo de lo que nos sentimos muy orgullosos. ;Es ahora un buen momento?”

7. Dueiio del negocio: “Ya tenemos beneficios”.
Respuesta del Agente: “Me alegra saberlo. La mayoria de mis clientes también. Nuestro objetivo no es
sustituir nada de lo que tiene actualmente, sino mostrarle una forma de mejorar su paquete actual de
prestaciones. ;Es ahora un buen momento?”

(Si se repite la misma objecion)

“Tenemos un beneficio muy necesario, pero muy diferente, que solo nosotros podemos ofrecer. ;Es ahora

un buen momento?”
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Cémo Obtener una Referencia

Agente: , "¢qué negocios conoce en la zona que podrian beneficiarse de
lo que hacemos?”.

* Mencione algunos tipos de negocios o vendedores similares para ayudarles a refrescar la memoria. Por
ejemplo, los electricistas suelen conocer companias de fontaneria, de construccién, de tejados, etc.

e Utilice los nombres de los negocios con los que trabajamos actualmente.

Notas
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@ Guion para la Presentacion

Agente: “ , entiendo que esté ocupado(a) y quiero respetar su tiempo, asi que procederé
a mostrarle lo que ofrecemos. Sin embargo, si no le importa, me gustaria tener informacion basica
acerca de su negocio para poder entender con qué tipos de beneficios cuenta actualmente”.

Persona encargada de la toma de decisiones: "Esta bien, seguro”.

& Globe Life Ficha Descriptiva de Beneficios

Liberty National Division

Nombre de la compafia

Persona de contacto

Afio de formacién de la compania

:Es usted la persona que toma las decisiones finales en relacion a los beneficios? 0QSi 0 No

Si la respuesta es No, ;quién?

:Cuantos empleados con W2 trabajan méas de 28 horas por semana?

Numero de empleados que han trabajo por seis meses
(0 un ano, si el tipo de Industria requiere aprobacién):

:Segurode Salud? 0Si 0No Nombre

Deducible: $ Cantidad méaxima de gastos de bolsillo: $

Fecha de renovacién Nombre del Agente

:Beneficios suplementarios? QSi 1 No Nombre

Productos ofrecidos

Participacion de empleado

¢Seccion 1257  aSi aNo

:Seguro de Vida Grupal? 0Si 0 No ;Cuanto?

Al retirarse: 0 Se termina O Se convierte O Se reduce

¢(Néminainterna? QSi QNo Nombre

Si la respuesta es No, por favor escriba el nombre
de la Compaiiia encargada de la némina

Frecuencia de la némina 0 Semanal 0 Cada dos semanas 0 Quincenal 0 Mensual

¢En qué dia de la semana se procesa la némina? O Lunes 0 Martes O Miércoles Q Jueves Q Viernes
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Diapositivas

Agente: “"Gracias por compartir esa informaciéon conmigo
, estoy seguro de que podemos atenderle a

usted y a sus empleados. Déjeme mostrarle como”.

02

Oficinas locales
en todo el pais

Las compaiias de

Globe Life tienen

més asegurados
que cualquier

otra compaiiia de -
seguros de vida .
en el pais
as P

Agente: ”
desde 1900 al servicio de los trabajadores estadounidenses desde

, Globe Life Liberty National Division lleva

nuestras oficinas locales en todo el pais. Las companias de Globe
Life tienen mas asegurados que cualquier otra compania de seguros
de vida del pais”.

“Contamos con millones de clientes en todo el pais y hemos
recibido las calificaciones mas altas de solidez financiera en
nuestra industria por parte de agencias como A.M. Best. Ademas,
somos miembros de Better Business Bureau”. <Pase a la pagina
siguiente de la carpeta>

El Poder de la Marca Globe Life

@

Globe

SEGURO DE VIDA OFICIAL DE
LOS ANGELES LAKERS

Agente: “;De casualidad es usted aficionado a los deportes?” (Este
es un buen punto para crear vinculos emocionales/rapport si es
aficionado a los deportes)

Agente: “Globe Life tiene patrocinios con los Texas Rangers, los
Dallas Cowboys, Los Angeles Lakers y los Atlanta Braves”.

DM: (no importa la respuesta, solo se busca interaccién) <Pase a la
pagina siguiente de la carpeta>

04

Qué Hacemos

Ayudamos a los
empleadores, sin
costo alguno, a atraer
y retener empleados
on beneficios muy
necesarios

|&
A Ayudamos a los ] ~
empleados a | B

proteger a quienes "

Ayudamos a
empleadores y
empleados a ahorrar
valioso dinero en
impuestos

més aman -
S

C——

Agente: ”
sin costo alguno, es ayudar a que los empleadores atraigan y

, de una manera sencilla, lo que hacemos,

conserven empleados con beneficios muy necesarios. Ayudamos a
los empleados a proteger a quienes mas quieren (sus familias) y en
el proceso ayudamos tanto a los empleadores como a empleados a
ahorrar valiosos délares de impuestos”.

7

, antes de describir como hacemos eso, quiero
mostrarle algunas maneras en las que nos diferenciamos de otras
compaiiias de beneficios voluntarias”. <Avance a la siguiente
pagina del Flipbook>
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Agente: “"En primer lugar, ofrecemos un beneficio de vida exclusivo

Exclusivos 1 Ala’
Bxdusivos  que no ofrece ninguna otra compania”.
Cémo nos Enfoque basado "“En segundo lugar, como compaiiia, solo proporcionamos
diferenciamos en necesidades

cobertura cuando existe una necesidad. Tenemos un enfoque

Ofertas
introductorias para
cada empleado

basado en las necesidades, que le mostraré, gracias al cual sus
empleados pueden comunicarnos qué es lo que necesitan”.

"Por Gltimo, ofrecemos a cada uno de sus empleados ofertas
introductorias sin ningln costo para usted como empleador;
ahora déjeme mostrarle cémo funciona eso”. <Pase a la siguiente
pagina de la carpeta>

Agente: ” , segun el Consejo Nacional de Seguridad,
6 Ofertas Introductorias

las lesiones accidentales son la cuarta causa de muerte de personas

Cobertura por Muerte Tarjeta de Descuento

Accdenta sin costo en Estados Unidos. Por ello, podemos ofrecer a cada uno de

Estados

sus empleados una pdliza de muerte accidental que cubrira al

$3,000 de cobertura por empleado * Acceso a una red nacional
$3,000 de cobertura por cényuge * Miles de proveedores locales

empleado por $3.000 en cobertura por muerte accidental, asi
como $3.000 en cobertura para su cdnyuge y $1.000 para cada hijo
dependiente. Creo que podemos estar de acuerdo en que esta
seria una contribucién significativa al gasto de un funeral si uno de

$1,000 por hijo * Descuentos en
— Vistay oido
— Medicamentos con receta
— Aten

0000

sus empleados o familiares sufriera una muerte accidental”.

“La segunda oferta que ponemos a su disposicidn, sin ningdn
costo para usted o sus empleados, es una tarjeta de descuento en
servicios de salud que no cubre el seguro, para cada empleado.
Esto conecta a sus empleados con una red nacional que ofrece
una gama de descuentos del 10% al 85% en servicios como vision
y audicién, medicamentos que requieren receta médica, e incluso
atencidon quiropractica, servicios que, estoy seguro, estara de
acuerdo en que la mayoria de las familias utilizan”.

"

al proporcionar estas ofertas introductorias a sus

empleados, nos aseguraremos de que sepan que se trata de ofertas
de productos que usted ha negociado para ellos”. <Pase a la pagina
siguiente de la carpeta>
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Agente: ” , estoy seguro de que estara de acuerdo con
que la mayoria de los estadounidenses prefieren obtener cobertura a
través de su empleador en lugar de a titulo personal”.

07

Enfoque Con Base en Necesidades

i su empleado promedio falleciera:

ooos

“Si pensamos en un empleado comun:

ooos

Si falleciera, stendria un monto suficiente de un seguro de vida

e — permanente para cubrir:

e ;Sus gastos finales? - ;Si o No?

e ;Reemplazar su ingreso? ;Si o No?
e ;Pagar la hipoteca? ;Si o No?

¢ Siun empleado sufriera un cancer, un ataque cardiaco/derrame
cerebral o un accidente, jtendria ingresos suficientes para cubrir
los gastos adicionales?”

(El agente espera la respuesta para la interaccién)

"

, la mayoria de sus empleados tendrian al menos
una o mas de estas necesidades. ;No es cierto?”

“Permitame mostrarle una forma de ayudar a cubrir esas
necesidades”. <Pase a la pagina siguiente en la carpeta>
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Agente: “ , a diferencia de otros productos de vida
Beneficios Exclusivos de Vida

grupales ofrecidos en el trabajo que suben de precio cuando
el empleado se jubila, disminuye su monto nominal o incluso se

Seguro de Vida « Cobertura hastalos 100 afios - opcién con
Grupal a Término primas hasta los 65

Portable

rescinden por completo, nuestra cobertura de Vida Grupal a Término
) permanece vigente hasta la edad de 100 afos, con la opcidn de ser

AI’TO—I;ROI ~
pagada a los 65 afios”.

"“Es completamente portable; cuando un empleado se jubila puede

Antes de Impuestos

llevérselo consigo y sus primas nunca aumentaran ni su beneficio
disminuira jamas".

" , los primeros $50.000 de la cobertura Grupal a
Término son antes de impuestos, lo que le permitira a usted y a su
empleado ahorrar valiosos délares en impuestos”.

“Permitame mostrarle como eso le beneficia a usted y a sus
empleados al mismo tiempo”.

“Por ejemplo, tomemos a un hombre de 35 afos consumidor de
tabaco que compra $30.000 de seguro de vida permanente. Si
comprara una cobertura permanente en casa, el costo semanal seria
de unos $19.24. No obtendria ninguin ahorro fiscal comprandolo
fuera del trabajo, por lo que el costo neto para él seria de $19.24 por
semana y tendria que pagar esa prima toda su vida para mantener

la pdliza vigente. Sin embargo, si comprara $30.000 de Vida Grupal
a Término a través de un plan que usted pone a su disposicion aqui
en el trabajo, solo le costaria $9.99 por semana. Solo pagaria primas
hasta los 65 afios, pero la pdliza seguiria vigente hasta los 100".

“Como es posible pagarlo con délares antes de impuestos, se ahorra
unos 2 ddlares mas a la semana en impuestos, con lo que su costo
neto es de solo $7.99 a la semana, en lugar de $19.24 a la semana”.

"

, esto es un ahorro de mas de $500 al ano. Un ahorro
bastante significativo, jno le parece?”.

"

, ademas, se ahorra dinero en impuestos, ya que cada
ddlar que sus empleados gastan en beneficios antes de impuestos
son ddlares que no cuentan para el FICA y otros impuestos

sobre la nébmina”.

"

, ¢ho ve las ventajas de ofrecer esto a sus
empleados?” <Pase a la siguiente pagina de la carpeta>
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Agente: ” , también reconocemos la necesidad de sus
Beneficios Exclusivos de Vida

empleados de proteger a sus familias contra la falta de ingresos ante
Sustitucién del Ingreso « e .. . .
Pusde sydar st o s cue o alsdo el fallecimiento de un familiar. Proporcionaremos opciones a cada

aportaba a su familia
Proteccién Hipotecaria empleado para ayudar a reemplazar sus ingresos a fin de que sus

Puede usarse para ayudar a pagar la vivienda de la familia

familias puedan seguir viviendo de la misma manera. Ademas de
Opciones del Beneficio: . )

Shgmamenal L ssaoo ayudar a reemplazar los ingresos de un empleado, proporcionamos
proteccidn hipotecaria para ayudar a pagar la casa de la familia”.

"El beneficiario puede elegir que su familia reciba los beneficios
en forma de ingreso mensual o en un beneficio de pago Unico de
hasta $200.000".

"Estoy seguro de que estara de acuerdo en que un empleado,
sabiendo que puede seguir proporcionando ingresos y una
vivienda segura a su familia en caso de fallecimiento prematuro,
consideraria que son grandes ventajas”. <Pase a la pagina
siguiente de la carpeta>

N Agente: ” , ademas de nuestros exclusivos beneficios de vida,
Estados Unidos es la deuda médica.! .- . .
oalinn de Ca también proporcionamos proteccién para ayudar a complementar los
oliza de Cancer . . . . s s
A i fcts of cincr? ingresos de un empleado durante una Gran Crisis de Atencién Médica”.
Segin la Sociedad Americana del Cancer?
°« O o
e “La causa #1 de declaracidn en bancarrota personal en los Estados
Esquema del Plan de Beneficios Disponible sin Méximo de Por Vida: Unidos son |as deudas de SerViCiOS médicos"‘

« Beneficio de Primera Incidencia  Hospitalizacién
« Quimioterapia/Radiacion « Transporte

“Segun la Sociedad Americana contra el Cancer, dos de cada cinco
personas en EE. UU. padeceran cancer. Es evidente que muchos de sus
empleados podrian enfrentar los gastos asociados a esta enfermedad
en algin momento de su vida, y muchos de ellos durante sus afios
laborales. ;No le parece?”. (Pausa para que responda el DM)

“Con mas gente viviendo una enfermedad como el cancer, queremos
asegurarnos que mantengan el coche en marcha, las luces encendidas y
la comida en la mesa”.

“Podemos ofrecer una pdliza sin tope de por vida que le pague al
empleado en el momento en que se le diagnostique el cancer para
ayudarle con los deducibles del seguro y el tiempo de baja laboral.
Nuestras pdlizas incluyen un beneficio que se abona cada vez que el
empleado recibe tratamientos de quimioterapia y radioterapia, cada
dia que pasa en el hospital, asi como el reembolso del transporte del
empleado al centro de tratamiento del cancer que elija”.
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Las enfermedades del corazén son la causa #1
de muertes en los Estados Unidos.'

Péliza de Enfermedades Graves

iLo sabia? En Estados Unidos, alguien suffiré un ataque al corazén
o derrame cerebral cada 20 segundos.’

1

Derrame cerebral « Ataque cardiaco
Insuficiencia Renal + Trasplante de Organo

$10,000 en efectivo a $50,000 en efectivo

Beneficios de Pago

Plizas de Cancery Graves

Agente: “Las enfermedades cardiacas son la causa #1 de muerte

en todo el mundo, y los derrames cerebrales ocupan el segundo
lugar. Incluso cuando estas enfermedades no causan la muerte,
pueden provocar discapacidad y mermar la calidad de vida. Seguin
la American Heart and Stroke Associations, cada 20 segundos

un estadounidense sufre un ataque cardiaco y cada 20 segundos
alguien sufre un derrame cerebral. Estoy seguro de que, como

la mayoria, usted consideraria un derrame cerebral, un ataque
cardiaco, una insuficiencia renal o un trasplante de 6rganos una crisis
médica grave”.

“Con el fin de ayudar a las familias a prevalecer econémicamente
durante estos tiempos dificiles, podemos ayudar a proporcionar
proteccion financiera para estas Enfermedades Graves, asi como
para el Céancer, ofreciendo beneficios de pago Unico que pagan
en efectivo desde $10,000-$50.000 directamente a sus empleados
durante el tiempo que lo necesiten”.

"Estoy seguro de que estamos de acuerdo en que

quitar la presién financiera a un empleado que sufre una
enfermedad grave seria muy beneficioso”. <Pase a la pagina
siguiente de la carpeta>

Proteccién contra Accidentes
“Protector Max"
Cobertura para toda la familia
24 horas al dia
dentro y fuera del trabajo

e N

T

auicike— M0
CLAIMS 4V
Usted puede tramitar sus

de péliza de

Accidente mediante nuestro
servicio de Reclamaciones Rapidas

Paga efectivo directamer

Una vez recibidos los
formularios requeridos, se hace
el Depésito Directo.

Agente: “Por ultimo, , con deducibles y copagos mas altos
que nunca, muy pocas familias trabajadoras disponen de dinero extra
en su presupuesto para un viaje inesperado a la sala de urgencias.
Nuestro Protector de Accidentes Max puede ayudar a proporcionar
cobertura a toda la familia, las 24 horas del dia, tanto dentro como
fuera del trabajo, y paga en efectivo directamente al asegurado en

caso de accidente”.

"“Esta es una pequefia muestra de los beneficios disponibles
con esta podliza”.

“En caso de accidente, el empleado puede utilizar nuestro Proceso
Rapido de Reclamaciones que le proporcionara un depdsito directo a
su cuenta”. <Pase a la siguiente pagina de la carpeta>
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Cémo Funciona

(@) Nos reunimos unos cuantos minutos con cada empleado
(@) Proporcionamos a cada empleado las Ofertas Itroductorias
(@ Completamos el Andlisis de Necesidades

Agente: ” , asi es como funciona: nos reuniremos con cada
uno de sus empleados durante unos minutos y les ofreceremos la
Pdliza de Muerte Accidental y la Tarjeta de Descuento de su parte”.

“A continuacién les haremos algunas preguntas para que nos
digan qué cobertura necesitan y ofrecerles las pdlizas que cubran
esas necesidades”.

" , todo lo que pedimos es que a los empleados que
quieran proteger a sus familias les permitan hacerlo mediante
deducciones por némina, para que tanto la compaiiia como el
empleado puedan ahorrar en impuestos sobre la némina. Tendré

tiempo disponible el por la mafana o el por la
tarde para reunirme con cada empleado. ;Qué dia le viene mejor,
o e

(Después de llegar a un acuerdo sobre la fecha, la hora y el paquete
125, utilice estas frases para consolidar la inscripcién)

" , como puede ver, tenemos miuiltiples empresas en
la comunidad que necesitan y requieren nuestros beneficios.
Por lo tanto, el tiempo que le doy a usted no se lo puedo dar
a otra persona. Para asegurarme de que cuido de usted y de
sus empleados como es debido, ; podria comprometerse a un
dia y una hora para que ofrezca nuestros valiosos beneficios a
sus empleados?”
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@ El Cierre

Lo Gnico que le pedimos es que permita que los empleados que quieran
proteger a sus familias puedan hacerlo a través del descuento por némina, de
modo que la compaiiia y el empleado puedan ahorrar en el pago de impuestos
sobre la némina. Tendré tiempo disponible el martes por la mafana o el jueves
por la tarde para reunirme con cada empleado. ;Qué dia le parece mejor, el
martes o el jueves?”.

Preparacion para las Inscripciones

Considere el tipo de negocio con el que trabaja. Por ejemplo: Las compaiias

del sector de servicios suelen tener a la mayoria de sus empleados en el campo
durante todo el dia, por lo que seria mejor sugerirles una cita a primera hora de
la mafana o por la tarde al final del dia. Es posible que, para las compaiias de
construccidn, sea necesario ir a las obras y llevarles el almuerzo para reunirse con
cada uno de los trabajadores. Por lo general, para los empleados de oficina sera
necesario ir a media manana para reunirse con ellos durante sus descansos.

PROCESO DE COMPROMISO DE LOS EMPLEADOS
EMPLOYEE ENGAGEMENT PROCESS

Anote los acuerdos en la Hoja del Proceso de Participacion en la Inscripcion

"(Nombre de la Persona Responsable de la Toma de Decisiones), queremos
asegurarnos de lograr tres cosas para su compaiia y sus empleados". e e

Lea — 1) Ahorro de impuestos 2) Buena voluntad de los empleados 3) Cumplimiento
y obtencién de iniciales.

(Después de haber recibido las tres iniciales, continte rellenando la parte inferior
del formulario).

Lista de empleados

firmada por el empleador o por el administrador de la némina. En a lsta deberan
9

"(Nombre del responsable de la Toma de Decisiones), para empezar, necesitaré
una lista de sus empleados con sus nombres, fechas de contratacion y nimeros de
teléfono. Si es tan amable, jpodria imprimirme esa lista? Esperaré".

(Si no puede obtenerla del DM, puede intentar obtenerla de la persona encargada
de las nédminas). Mientras consiguen la lista de empleados, siga avanzando en la
hoja, pasando a la informacién de facturacion para asegurarse de que sabe quién
se encargara de gestionar la némina, con qué frecuencia se paga a los empleados
(semanalmente, cada dos semanas, quincenalmente, mensualmente), asi como el
dia que eligen para elaborar la nébmina y cuando se constituy6 la compania.

Gane Simitly
Firma del empleador o contador
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Deducciéon por Némina

"(Nombre de la Persona Responsable de la Toma de Decisiones), cuando
ofrezcamos beneficios adicionales a sus empleados y ellos decidan

contratar una cobertura adicional, le pedimos que deduzca esas primas a
través de la ndmina y envie esas deducciones a Liberty National Division".

“Necesito su autorizacion aqui

(Si recibe algun rechazo, lea la primera linea del cuarto parrafo de la pagina
del acuerdo de deduccién por némina).

Pagina de la Firma de los Términos Grupales

"Por altimo, nuestros términos grupales son Unicos en el sentido de
que tenemos la capacidad de ofrecerlos antes de impuestos hasta por
$50.000 de cobertura para cada empleado. Necesito su autorizacién
para que asi sea".

(Si le ponen alguna traba, lea el renglén al final de la pagina).

Llamada de Verificaciéon al Empleador

"(Nombre de la Persona Responsable de la Toma de Decisiones), recibira
una llamada de nuestra oficina corporativa para verificar la informacion
recopilada hoy. Solo tardaran unos dos o tres minutos. ;Cual es la mejor
hora para que se pongan en contacto con usted?"

(Espere respuesta)
"Gracias por su tiempo y espero colaborar con todos ustedes. Antes

de irme, jpodria presentarme a (Nombre de la persona encargada
de las nédminas)?"

ACUERDO DE DEDUCCION SALARIAL CELEBRADO ENTRE
LIBERTY NATIONAL LIFE INSURANCE COMPANY
v
PAYROLL DEDUCTION AGREEMENT BETWEEN
LIBERTY NATIONAL LIFE INSURANCE COMPANY
AND.

mediante a cotespondliente notfcacén.

LIBERTY NATIONAL LIFE INSURANCE COMPANY
APPLICATION FOR GROUP TERM LIFE
IDA GRUPAL A TERMINO

SOLICITUD DE SEGUS
A
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@ Las Objeciones Mas Comunes del Cierre

@) Dueiio de Negocio: “No puedo retirar a mi gente de la produccién para que retinan con usted”.

Respuesta del Agente: “(Nombre de la Persona Responsable de la Toma de Decisiones), al plantearse
algo asi, debe hacerse dos preguntas: En primer lugar, si usted, como empleador, tuviera el caso de que
uno de sus empleados sufriera una enfermedad, un accidente o incluso un fallecimiento, usted como
empleador querria ayudarle, jno es cierto?” (Espera a que el cliente diga que si).

Dueino de Negocio: “Si".

Agente: “En segundo lugar, unos minutos una vez al ano para cada empleado no afectarian
negativamente a su negocio, jno es eso también cierto?” (Espera a que el cliente diga que si).

Dueio de Negocio: “Si".

Agente: “Estupendo, empecemos. Tengo algo de tiempo el préximo por la tarde en los que
podria inscribir a sus empleados, ;o seria mejor el proximo por la manana?”

@) Dueiio de Negocio: “Mis empleados no pueden pagarlo. (O) No van a comprar cobertura porque
viven al dia"”.

Respuesta del Agente: “Me alegro mucho de que lo mencione. Si sus empleados viven al dia, si

les ocurriera algo, como una enfermedad, un accidente o incluso la muerte, lo méas probable es que
acudieran a usted en busca de ayuda. ;No es cierto?” (Espera a que el cliente diga que si).

Dueio de Negocio: “Si".

Agente: “(Nombre de la Persona Responsable de la Toma de Decisiones), la mayoria de los empleadores
han descubierto que es mejor ofrecer a los empleados soluciones por unos pocos délares a la semana
hoy que enfrentarse a un problema mayor manana. ;Entiende lo que quiero decir?” (Espere a que el
cliente diga que si).

Dueio de Negocio: “Si, supongo que tienes razén”.

Agente: "Estupendo, empecemos. Tengo algo de tiempo el préximo por la tarde en el que
podria inscribir a sus empleados. ;O seria mejor el préximo por la manana?”
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€) Dueiio de Negocio: “Quiero hacer un sondeo entre mis empleados para ver si alguno esté interesado en
contratar mas seguros”.

Respuesta del Agente: "Estupendo. Esperaba que dijera eso. Lo que hacemos normalmente es llevarles
el desayuno una manana, o el almuerzo, lo que le convenga mas, y les damos un breve resumen de la
Pdliza de Muerte Accidental, la Tarjeta de Descuento y el analisis de necesidades para determinar si hay
interés. ;Seria mejor desayunar o almorzar?”

Dueio de Negocio: “Supongo que el desayuno”.

Agente: “Estupendo, ;qué le parece por la manana o seria mejor
por la manana?”

@) Dueiio de Negocio: “Ya tenemos beneficios laborales de la compafia XYZ".

Respuesta del Agente: “"Eso esta muy bien y demuestra que realmente se preocupan por sus
empleados. No estamos sugiriendo la cancelacién de sus beneficios actuales, sino mas bien la mejora de
lo que esté ofreciendo con un beneficio muy necesario, como nuestra Vida Grupal a Término que ninguna
otra compania puede ofrecer. ;Se da cuenta que este producto podria llenar un vacio en su plan y ofrecer
a sus empleados un seguro de vida que podrian permitirse mantener después de jubilarse?”

Dueio de Negocio: “Si".

Agente: "Estupendo, empecemos. Tengo algo de tiempo el préximo por la tarde para
inscribir a sus empleados, ;o seria mejor el proximo por la manana?”

©) Dueiio de Negocio: “Déjeme pensarlo”.

Respuesta del Agente: “Entiendo como se siente, de hecho, muchos de mis clientes se han sentido
igual. Pero lo que han encontrado una vez que realmente lo consideraron fue que nunca se sabe lo que
estd a la vuelta de la esquina y que, mientras estaban esperando, uno de sus empleados podria tener una
enfermedad grave, un accidente o incluso la muerte, dejandolos financieramente devastados. ;Entiende
lo que quiero decir?”

Dueio de Negocio: “Si".

Respuesta del Agente: “"Estupendo, empecemos. Tengo algo de tiempo el proximo por la tarde
en el que podria inscribir a sus empleados, ;o seria mejor el préximo por la manana?”
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Notas
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Muestra de las Expectativas de

Capacitacion del Agente de Campo

SEMANA 1 MARTES
(DIA 2)
EXPORTAR LEADS 20% Fase 1
CLINICA DE LLAMADAS PAC EL INTERMEDIARIO PREGUNTA
RUTAS DE LOS LEADS POR EL RESPONSABLE DE LA
TOMA DE DECISIONES
DESCONECTAR
PREGUNTAS DEL INTERMEDIARIO
COMPLETADO
Dia 1: El Agente debe exportar Day 2: El agente debe tener el
sus leads en el plazo de tiempo guion del intermediario preparado
adecuado antes de la "Llamada" y completado al finalizar el dia
PAC del lunes, y crear una ruta 2. Completado: No se requiere
para cada uno de los dias de la supervisar esta parte.
semana que correspondan a sus 10
periodos de tiempo.
SEMANA 2 MARTES
(DIA 6)
CLINICA DE LLAMADA PAC 60% Fase 3
ESTABLECER CITAS
CONCRETAR FECHA/HORA
COMPLETADO

Day 5-6: El Agente debe concertar
citas con la persona responsable de la
Toma de Decisiones, fijando una fechay
hora para una presentacion futura.
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MIERCOLES JUEVES
(DIA 3) (DIA 4)

40% Fase 2

RESPONSABLE DE LA
TOMA DE DECISIONES
INTRODUCCION
VINCULO EMOCIONAL (RAPPORT)
PRE-OBJECIONES
COMPLETADO

40% Fase 2

RESPONSABLE DE LA
TOMA DE DECISIONES
INTRODUCCION
VINCULO EMOCIONAL (RAPPORT)
PRE-OBJECIONES

VIERNES
(DIA 5)

60% Fase 3
ESTABLECER CITAS
CONCRETAR FECHA/HORA

Dia 3-4: El Agente debe tener la introduccion de la persona responsable
de la Toma de Decisiones (comercial de 30 segundos) y la capacidad de
establecer vinculos emocionales (rapport) y completar las objeciones
previas a la presentacion.

Dia 5-6: El Agente debe concertar
citas con un Responsable de la Toma
de Decisiones, fijando una fecha y
hora para una presentacion futura.

VIERNES

(DIA 9)

MIERCOLES JUEVES
(DIA 7) (DIA 8)

80% Fase 4 80% Fase 4
PRESENTACION PRESENTACION
PREGUNTAS DE CIERRE PREGUNTAS DE CIERRE
POST-OBJECIONES POST-OBJECIONES
SECCION 125/LISTADO SECCION 125/LISTADO

COMPLETADO

100% Fase 5
EL AGENTE ESTA LISTO PARA
QUE EL GERENTE LO
CALIFIQUE PARA EL CAMPO
COMPLETADO

Dia 7-8: El Agente debe ser capaz de completar una Ficha Descriptiva de
Beneficios, realizar una presentacion completa de la carpeta, completar
todas las refutaciones posteriores a la presentacién, consolidar el cierre y
completar el tramite de la seccidn 125 con el listado de empleados.

Dia 9: El gerente debe inspeccionar
al agente para asegurarse de que esta
preparado para el trabajo de campo
en todas las areas sobre las que ha
recibido capacitacién.




Guia de Capacitacién de Worksite

Prospeccién Planificada para el Exito

¢Qué es un Lead?

e Definiciéon: Un negocio calificado, con el nombre de la persona responsable de la Toma de Decisiones, y
una razén por la cual debe ser visitado.

¢{Qué es un Lead para nosotros?

e Una oportunidad:
o Para convertir un negocio en una presentacion, una presentacién en un cierre y un cierre en una inscripcion.
o Para crear un cliente.
© Para dominar el mercado de una calle, de una ciudad, de un condado y de un estado.

El Gtnico momento en que un lead pierde valor es cuando se cierra el negocio.

e Los proveedores de beneficios continuaran prospectando cada negocio que usted cierre, no
cierre o no vea.

Cada lead es una presentacion potencial, ya sea ahora o mas adelante. Cada presentacién es una
oportunidad para cerrar el negocio. Cuanto mas lo posponga, mas dificil le resultara.

Cada lead que tenga puede proporcionarle un nuevo lead para trabajarlo:
e Tipos de Leads
© Nuevo Lead Salesgenie - Normalmente exportado de DataAxle (Salesgenie) - este es su lead basico.
Es un negocio con el nombre de una persona responsable de la Toma de Decisiones, y una razén para ir

a visitarlo, que puede o no tener informacién correcta.

o Lead Calificado - Un lead que ha sido verificado y que cumple con nuestros criterios para ser cerrado e
inscrito (un nuevo lead que ha sido calificado e investigado).

o Lead de Seguimiento - Un lead calificado que ha sido visitado y usted ain no se ha reunido con la
persona responsable de la Toma de Decisiones.

o Lead Caliente - Un negocio al que quiere volver en las préoximas dos semanas porque le han dado
informacién especifica de que hay interés.
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o Lead Tibio - Un negocio que le indicd un mes especifico para darle seguimiento.

°o Seguimiento Programado - Un lead de seguimiento en el que usted probablemente haya podido
reunirse o no con la persona responsable de la Toma de Decisiones, pero que se le ha dado una fecha y
hora concretas para volver a presentarse con él/ella (generalmente, una cita fijada por un intermediario

O una secretaria).

o Cita - Un tiempo especifico que fue programado con la persona responsable de la Toma de Decisiones
para regresar y dar una presentacion.

o Referido Worksite - Un lead referido por un empleador o cliente que le permite usar su nombre para
justificar la razén por la cual usted los estéd contactando.

o Inscripcion - Una fecha y hora especificas para comenzar a inscribir a los empleados.
o Reinscripcién - Una fecha y hora para comenzar a inscribir a los empleados.
e Cada lead es valioso. Entre méas informacion valiosa tenga de un lead, mejor sera el lead.

Cada semana debe consistir en entrar a 100 negocios que califiquen para hacer negocios con Liberty
National Division.

Al planear su semana para el éxito, observe la cantidad de...

Citas

e Seguimientos Programados

Leads Calientes y Tibios
® Seguimientos

... que tiene a su disposicion, y reste el total de leads de 100. Es el nimero de leads que debe calificar
entre el viernes y la Llamadas PAC del lunes.

Si esta trabajando en una zona nueva y no dispone de leads calificados para trabajar, debe calificar a 100
negocios durante las llamadas PAC. Utilizando su proyeccion de 4 semanas, debe comenzar a planificar
con anticipacion el trabajo en zonas nuevas. Esto le permitira empezar a crear nuevas llamadas PAC de
manera anticipada en lugar de intentar abordar todo en la misma semana.
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El objetivo de la prospeccion es cerrar para la inscripcion. Para cerrar un negocio, es necesario completar
la documentacion de la Seccién 125 junto con una lista de empleados firmada.

Cémo trabajar un lead correctamente:

* Laforma adecuada de trabajar los leads comienza con su mentalidad en relacién a los leads que
tiene actualmente.

* Ademas de lo que ya hemos sefalado, la ubicacién de un lead puede contribuir al valor de ese lead.

o Por ejemplo: Un lead a una hora de distancia de una gran ciudad no tiene a nadie que venga 5-10
veces al dia a venderle algo. Esto puede aumentar el valor del lead porque potencialmente puede
llegar a la persona responsable de la Toma de Decisiones mas rapido que en un negocio en una ciudad
muy poblada, ya que se oponen menos al objetivo de realizar una presentacion.

* Independientemente de la ubicacion o el tamano del negocio, cada lead se trabaja de la misma manera,
y cada presentacion se GANA. Usted determina su "voluntad" de ganarsela. Su voluntad se muestra por
lo bien que conoce su oficio (el dominio de sus guiones, su rol, su objetivo) para abrirse paso a través del
intermediario hasta la persona responsable de la Toma de Decisiones en una presentacién que se convierte
en una inscripcion.

e Sino cree que puede ganarse la oportunidad de presentar a los leads que tiene, jno lo hara! Sin embargo,
si relne una lista de leads que cree que puede convertir en presentaciones, lo hard. Ademas, encontrara la
manera de mejorar en este sentido.

* Los tipos de negocios que usted tiene como leads si influyen en el tiempo que se puede tardar en ponerse
delante de una persona responsable de la Toma de Decisiones.

o Por ejemplo: Construccion, Electricidad/Plomeria, Calefaccién y Aire Acondicionado (HVAC), Talleres
Mecanicos, Talleres de Carroceria y Companias Manufactureras son negocios de "manos sucias". Estos
deberian constituir la mayoria de los leads de su ruta, especialmente por la manana. Este tipo de
negocios tienen un tiempo de respuesta mas rapido a la hora de hacer presentaciones y cerrar cuentas,
que luego se convierten en inscripciones.

o Los consultorios médicos son ideales para ir justo antes o después del almuerzo, pero suelen requerir
varias visitas para cerrar.

o Los despachos de abogados y las oficinas de impuestos raramente deben estar en su ruta.
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e Cualquier tipo de lead de seguimiento siempre serd mejor que un nuevo lead calificado, para el objetivo
de hacer su proxima presentacion. Sin embargo, si una persona no aumenta la misma cantidad de leads
nuevos que de leads de seguimiento cada semana, quemara todos los leads que tiene y sentird que tiene
que volver a empezar desde cero.

* Nuestro sistema Worksite utiliza un principio de 60%-40%, lo que significa que el 60% de sus leads en_
una semana determinada deben ser "nuevos leads calificados" y el 40% debe consistir en todo tipo de
seguimientos. A medida que avance en su carrera y haya trabajado en varias zonas con una gran cantidad
de leads en su EPIC, esto podria fluctuar en la direccion opuesta debido a la cantidad de leads que tiene
que no se han cerrado. Significa 60% de seguimientos y 40% de nuevos leads calificados.

e En un mundo perfecto, cuando se trabaja con leads en una zona, lo mejor es permanecer en esa zona el
mayor tiempo posible en funcién de la cantidad total de negocios que califican en la zona. La siguiente
zona debe estar a una distancia de 15-30 minutos de la zona en la que trabajé anteriormente para que
pueda continuar con las citas y los seguimientos programados mientras desarrolla la siguiente zona.

e NO comience cada semana con una lista de 100 nuevos negocios a visitar esa semana, para volver a
hacerlo la semana siguiente y asi sucesivamente.

© Los leads se desarrollan y deben ser visitados varias veces para que aumente su oportunidad de
presentary cerrar.

© Recuerde la lista de tipos de leads que hemos mencionado. De todos los tipos de leads, entre 1y 8
aparecen como "nuevo".

o Se recomienda visitar 3 a 4 negocios por semana. Esto es en funcién de la informacién que
reciba de sus leads.

®  Por ejemplo: Visita 100 negocios y en el 30% de ellos se retine con la persona responsable de
la Toma de Decisiones. Eso supone 70 negocios en los que ha estado y de los cuales conoce el
tipo de negocio, el nombre y la personalidad del intermediario, conoce el nombre de la persona
responsable de la Toma de Decisiones (con certeza) y, potencialmente, cual es el mejor momento/
dia de la semana para contactar con la persona responsable de la Toma de Decisiones. Puede que
sepa qué coche conducen, si estan de vacaciones, que tenga buena informacién para establecer
vinculos emocionales (rapport), etc. Todas estas son razones y oportunidades por las que deberia
volver al mismo negocio el mismo dia o la misma semana.
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Lo que haga cuando visite a cada lead IMPORTA.
Coémo y qué se dice puede ponerle en una posicion de ganar o perder.

e Su primera visita a un negocio se basa en la percepcién de que ha entrado alli con el propdsito de reunirse
con la persona responsable de la Toma de Decisiones. Usted querra demostrar esta percepcion con la
forma en que camina, habla, pregunta y se apropia del negocio y de la situacion.

o Sjla persona responsable de la Toma de Decisiones no esta alli pero el intermediario estd dando
informacion abiertamente, retina toda la informacion posible SIN abandonar la percepcion de que
usted debe estar alli.

m  Si el intermediario no deja de hacer preguntas, diga simplemente que se pondra en contacto con la
persona responsable de la Toma de Decisiones mas tarde ese dia. Si después de esto le dan buena
informacidn, tdmela, pero luego vaya al siguiente negocio de su ruta.

e En la segunda visita, puede empezar a hacer mas preguntas de seguimiento y entablar una relacién
mas estrecha con el intermediario que le permita obtener mas informacién relacionada con la persona
responsable de la Toma de Decisiones.

® Posteriormente, cada visita debe basarse en la informacién recopilada.

e Hay muchas maneras de hacer que este acercamiento sea interesante y agil. Utilizando el nombre del
intermediario, eligiendo a su propio intermediario, haciendo referencia a personas que ha conocido
en el negocio, mencionando los "nombres" de las personas que toman las decisiones en los negocios

cercanos, etc.

¢ Independientemente de la respuesta o los sentimientos del intermediario, siempre debe dar seguimiento al
negocio con la intencién de realizar una presentacion a la persona responsable de la Toma de Decisiones.

¢ Independientemente de si la persona responsable de la Toma de Decisiones tiene un mal dia, es grosera o
desagradable, o actia como si no le importara, hay que darle seguimiento.

© Un negocio solo deja de tener leads cuando cierra sus puertas o se convierte en una cuenta.




Guia de Capacitacion de Worksite

Las presentaciones in situ pueden reducir el tiempo y el nimero de leads necesarios para cerrar una
cuenta. Sin embargo, esto solo ocurre el 15% de las veces.

* Las citas son su siguiente mejor tipo de lead y normalmente constituyen el otro 85% de las personas
responsables de la Toma de Decisiones que usted convierte.

o Cuando programe citas, SIEMPRE hagalo el mismo dia o en las proximas 24 a 48 horas. Esto le dara el
mejor retorno de su inversion de tiempo en sus leads.

o Cualquier cita concertada después del martes siguiente de cualquier semana debe considerarse mas un
seguimiento programado que una cita como tal.

El Proceso de Seguimiento en 5 Pasos es una buena forma de asegurarse de que saca el mayor provecho
de cada tipo de seguimiento.

1. Comience por establecer vinculos emocionales (rapport).
2. Restablezca el valor.

3. Aisle y destruya la objecion anterior.

4. Amarre.

5. Aborde la objecién real y cierre con una presentacién (ya sea in situ o en una cita programada).
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Capacitacion "Windshield"

Objetivos del Panel de Control en Epic

30% Conocer a las Personas Responsables de la Toma de Decisiones
33%+ Conversidn de las Personas Responsables de la Toma de Decisiones

Antes de Salir al Campo

Material Requerido para el Dia

*  Aplicacion EPIC en el Teléfono o IPAD/Tableta
* Libro de Presentacion

® Ficha Descriptiva de Beneficios

® Paquete de Formularios Requeridos
de la Seccidon 125

Lista de Verificaciéon

Ruta en EPIC
Objetivo para Reclutas Personales

Hablar sobre los 10 bloques de tiempo / Informe de
proyeccion de 4 semanas

¢ Qué dias se pueden concertar citas?

Escenificacidn del Intermediario (con el Nombre
del Intermediario)

Escenificacion de la Introduccién a la persona
responsable de la Toma de Decisiones (utilizando el
nombre y la investigacion del responsable de la Toma
de Decisiones de cada PAC)

Escenificacion de Objeciones antes de la Presentacion
(utilice los dias y horarios previamente acordados para
la objecién de "ocupado")

En el Campo

e Registre cada Visita sin Cita Previa utilizando
20/40/60/80/100

® Registre los Nombres de los Capacitadores/
Practicantes DESPUES de cada visita sin Cita Previa

* Sea especifico en los detalles con notas de
seguimiento en la parte de investigacion del Lead

e Cambie el "Estado de Seguimiento" del Lead
cuando registre los Seguimientos Calientes

® Programe citas en una fecha y horario acordados
y confirmados con la persona responsable de la
Toma de Decisiones

Lista de Verificacion de la Capacitacion de Campo con EPIC

Las visitas de seguimiento programadas consisten

en una fecha y un horario especificos para volver al
negocio con el fin de ver a la persona responsable
de la Toma de Decisiones, realizar una presentacién y
cerrar una cuenta

Practique continuamente la escenificacion del
Intermediario, la Presentacion a la persona
responsable de la Toma de Decisiones y las Objeciones
antes de cada visita sin cita previa

Practique la presentacién antes de cada cita

Proporcione coaching basandose en el sistema ANTES
y DESPUES de cada visita sin cita previa
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Capacitacion "Windshield"

Paneles de Control en EPIC Lista de Verificaciéon

® Revisar los Paneles de Control en EPIC y comparar e Practicar la Presentacion
con el Compromiso de los 10 Bloques de Tiempo

o # de Visitas Sin Cita Previa

e Recluta Personal

© % de Personas Responsables de la Toma
de Decisiones que se Conocieron

© % de Conversiones de Personas
Responsables de la Toma de Decisiones

o % de Citas Concertadas
© % de Presentaciones

© % de Cuentas Cerradas

Después de la Salida al Campo

Paneles de Control en EPIC Lista de Verificacion
® Revisar los Paneles de Control en EPIC y e Hablar sobre el compromiso/resultados del
comparar con los Compromisos de los 10 Reclutamiento Personal

Bloques de Tiempo
©o # de Visitas Sin Cita Previa

e Confirmar donde se verdn manana

© % de Personas Responsables de la
Toma de Decisiones que se Conocieron Panel de Control de la

© % de Conversiones de Personas Capacitacion en el Campo
Responsables de la Toma de Decisiones

o % de Citas Concertadas

e Actividad registrada

e Fases logradas

o 9 i .. . s
% de Presentaciones e Participacion

© % de Cuentas Cerradas

Coach en areas de oportunidad con base en el
Sistema Worksite
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Coaching Utilizando
Porcentajes de Actividad

Verde Amarrillo Rojo
Visitas sin cita previa: Personas Responsables de la Mas de 30% 20% — 30% Menos de 20%
Toma de Decisiones que se Conocieron
Conversion d.e.Personas Responsables de la Mas de 33% 20% — 33% Menos de 20%
Toma de Decisiones
Presentaciones: Casos Cerrados Mas de 25% 15% — 25% Menos de 20%

Verde El Agente se desempena a nivel satisfactorio.

Amarillo Hable con el agente para tratar niveles de desempefo inadecuados.

Rojo El agente estad congelado, y se requiere capacitacion en persona y de campo con su SA, GA, y/o AD

Cuando imparta asesoria utilizando porcentajes, relaciénelo con los guiones y el Sistema Worksite. ¢ Siguieron los
pasos para cada porcentaje de las visitas sin cita previa?

De no ser asi, iqué pasos faltaron para lograr ese porcentaje y que el agente puede implementar en la siguiente
visita sin cita previa?

Personas Responsables de la Toma de Decisiones que se Conocieron (30% - 50%)

Panel de Control: Responsables de la Toma de Decisiones que se Conocieron

Rapport ® Preguntar por la Persona Responsable de la Toma de Decisiones (segln el guion) ® Desconectar
* Responder a las Preguntas del Intermediario (segin el guion)

Conversion de Personas Responsables de la Toma de Decisiones (+33%)

Panel de Control: Conversion de Personas Responsables de la Toma de Decisiones

Rapport utilizando investigacion e Presentarse ante la Persona Responsable de la Toma de Decisiones (segun el
guion) ® Pregunta de Amarre (segln el guion) ® Objeciones (segun el guion) ® Pregunta de Amarre (segin el guion)

Casos Cerrados (+25%)

Panel de Control: Casos Cerrados

Ficha Descriptiva de Beneficios ® Presentacién (segln el guion) ® Pregunta de Cierre (segun el guion) ® Objeciones
(segun el guion) ® Consolidacion del Cierre (segun el guion) ® Seccién 125/Lista de Empleados/Organizar Inscripcion
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10 Bloques de Tiempo

Nombre: Semana del:
Lunes ‘ Martes ‘ Miércoles ‘ Jueves Viernes
Reunidon de la Comienzo: Comienzo: Comienzo: Comienzo:
Agencia
AM
C: A: C: A: C: A: C: A:

Capacitacion de la
Clinica de Llamadas
Al Final del Dia

# de Seguimientos__

PM

__PACs Confirmados | C: A: C: A:

# de Seguimientos__

# de Seguimientos__ | # de Seguimientos__

Visitas Sin Previa Cita:
PRs:

Cuentas Cerradas: AP:

Referidos:

Resultados

Total de Visitas Sin Cita Previa
la Toma de Decisiones Visitadas: # Citas:
# Casos Cerrados: AP:

# Personas Responsables de

# Presentationes:

PRs: % de Personas Responsables de la Toma de Decisiones
% de Conversion de las Personas Responsables de la Toma de
Decisiones % de Cierre:

Complete la informacién de
los siguientes 10 Bloques
de Tiempo

e Inscripciones — dia, hora, ciudad, etiqueta
e Citas — dia, hora, ciudad, etiqueta

e # de Seguimientos

e # de Visitas Sin Cita Previa

e Horario de Inicio y Fin de cada dia

* Agente(s) AD/SA/GA/ en la
capacitacién de campo

e Reclutas Personales: 7 reclutas
programados = 1 Contratacion
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Reporte de Proyeccion de 4 Semanas

Semana:
Objetivo AP: Emp. Elegible: #Emp. Vendido:
Semana:
Objetivo AP: Emp. Elegible: #Emp. Vendido:
Semana:
Objetivo AP: Emp. Elegible: #Emp. Vendido:
Semana:
Objetivo AP: Emp. Elegible: #Emp. Vendido:
Completar
6.  Inscripciones/Reinscripciones Dependiendo del monto de AP proyectado con base en
* Nombre del Negocio las inscripciones/reinscripciones - ajustando la
e # Empleados semana actual segiin sea necesario con lo siguiente:
® Proceso de Involucramiento del Empleado
e Ciudad 1. Seguimientos Calientes - priorice los 10
e AP Projectado Seguimientos Calientes que puedan trabajarse en la
semana actual para asegurarse de que los agentes
7.  # Citas, ciudad tengan un plan de accién para las semanas futuras.
2. P Seguimientos d taci
8.  Ciudades de Prospeccion - escriba las ciudades rograme Seguimientos ce presentaciones

realizadas anteriormente que no hayan

royectadas para prospeccion con base en las zonas .
proy para prosp sido cerradas.

actuales que se estan trabajando para que se trabaje
cada zona completamente antes de pasar a la 3. # de PACs - incremente el nimero de PACs de la
siguiente ciudad. semana actual para asegurar que el agente tenga

suficiente actividad para ver resultados.
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‘ Inspecciéon de la Ruta

% Globe Life Inspeccion de Rutas

Liberty National Division

Nombre del SA Nombre del Agente | Nombre del Agente | Nombre del Agente | Nombre del Agente | Nombre del Agente | Nombre del Agente

Cantidad de Rutas (deben ser M, Mi, J, V)

Numero de Visitas Agendadas sin Cita Previa

10 Periodos de Tiempo (entregados)

Formatos con el Nombre de la Ruta (07/05)

Niveles — Inscripciones

Niveles - Citas

Niveles - Seguimientos, Tibio, Caliente

Niveles — Sin Paradas Duplicadas

Niveles - Suficientes Leads Calificados

Horario Correcto de Reunién
con DM (De las Notas)

Tipo de Industria - Hora del Dia

La Ruta Corresponde a los 10 Periodos de
Tiempo (Area/Actividad)

Lugares de Inicio y Finalizacién

8 Antes de las 8 /5 Antes de las 5

Visitas / Referencias Actuales desde
la Cuenta de Worksite

00000000000 o
00000000000 o
00000000000 o
00000000000 o
00000000000 o
00000000000 o
00000000000 o

Investigacion (Buena, Poca, Ninguna)

Sin Direccién de Casa (Vista Satelital)

0o
0o
0o
0o
0o
0o
0o

Sin Conflictos en la Ruta Marcados en Rojo

Aprobacién del GA / Rutas del Agente Inspeccionadas ~ Fecha

Aprobacién del AD / Rutas del SA Inspeccionadas Fecha

LND4081 0224
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Certificaciones de Liderazgo
de la Agencia

Nombre:

CERTIFICACIONES WORKSITE

v Certificacion en EPIC por Capacitacion en el Aula:

v Certificacion en EPIC por Capacitacion en el Campo:

v Certificacion en EPIC:

RECLUTAMIENTO

v Certificacion en Reclutamiento Personal:

CAPACITACION

v Certificacion en Productos:

v Certificacion en Inscripciones:

v Certificacidn en el Sistema Worksite:

FINAL

v Certificacion Final:

Agente:

Director de Agencia:

Duefo de Agencia:
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Lista de Verificacién para el Proceso de
Transferencia del Capacitador de Campo

(Completar al finalizar la semana de la capacitacion en el aula antes del viernes a las 3:30 pm.)
INICIALES NOTAS

Numero de la Agencia y del Agente de Liberty National Division

Conoce las Réplicas a las Objeciones Antes de la Presentacion

Conoce el Guion de Cierre

Ha Configurado su Cuenta en EPIC y Sabe Cémo Utilizarla

Sabe Cémo Obtener la Lista de Salesgenie

Tiene Leads de Salesgenie en EPIC Listos para PAC el Lunes

Comprende la Documentacion de la Seccion 125

El Gerente ha Visto y Certificado la Presentacion

Tiene una Buena Carpeta de Presentaciones Lista/Descargada en su Tableta

Entiende los Amarres en la Ficha Descriptiva de Beneficios

Puede Explicar Tres Periodos de Worksite

Tiene la Informacion de Contacto del Gerente

Conoce las Calificaciones para Ser un SA

Nombre del Agente en Letra de Molde: Fecha:

Firma del Agente:

Nombre del Capacitador de la Oficina en Letra de Molde: Fecha:

Firma del Capacitador de la Oficina:
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Notas




Guia de Capacitacion de Worksite

Notas




© Globe Life

Liberty National Division




