VENDIENDO EN TIEMPOS DE INCERTIDUMBRE
CASOS DE ESTUDIO

Presentaciones
con proposito

Francisco, de Ferreteria El Unicornio de Hierro,
y su agente Bruno

Bruno convencio a Francisco al ajustar su presentacion a los
puntos que sabia que él necesitaba abordar de inmediato.

Francisco tiene una empresa grande, con varias ubicaciones en la zona noreste de México, que se dedica a la distri-
bucién de piezas industriales en México. Durante la pandemia, su negocio se vio interrumpido debido a disrupciones
en la cadena de abastecimiento. Por eso, decidié cambiar el foco de produccion de Ferreteria El Unicornio de Hierro,
para comenzar a elaborar articulos de sanitizacion para distribuir a productores locales.

Luego de una renovacion reciente y costosa, Francisco habia estado empezando a pensar en cambiar sus seguros,
por lo que se decidié a conversar con un agente nuevo sobre las coberturas que podria necesitar. Su prioridad era
conseguir el mejor acuerdo posible, pero estaba abierto a hablar con un agente nuevo, luego de haber tenido muy
poco contacto con su agente usual durante la pandemia.

Luego de hablar con Francisco por teléfono, Bruno, el agente de seguros, se dio cuenta de que ahora Ferreteria
El Unicornio de Hierro no solo necesitaba seguros de transporte y distribucion (que normalmente no hacia), sino
que ademas su cobertura era muy bajay no se hacia cargo de los riesgos potenciales en la distribucién de piezas
industriales y construccién.

Al darse cuenta de que el publico local pondria bastante atencién al cambio en la empresa de Francisco, que ya era
bien conocida en la zona, y que por lo tanto la compafiia estaria muy expuesta, Bruno armé una presentacion corta,
donde sefalaba todos los riesgos de transporte involucrados. En lugar de simplemente sugerir pdlizas que pudieran
llenar los vacios existentes, le recomendé un paquete de Chubb que incluia no sélo las pélizas faltantes, sino una
completa solucién que tal vez podria costarle un poco mas a Francisco, pero que cumplia con creces en conveniencia
y proteccion total.

La Uinica constante es el cambio, y las empresas lo saben:

¢ Desde abrir una nueva ubicacién hasta incursionar en una nueva categoria: todo cambio requiere actualizar los riesgos y
optimizar el paquete de seguros mas conveniente para el asegurado.

* Ademas de realizar visitas periddicas con el cliente, es importante conocer sus innovaciones y planes, para poder ofrecer
una proteccion adecuaday a la medida.

Descubre como agregar valor para tus clientes en chubb.com/vender-en-tiempos-de-incertidumbre/mx

El material que aqui se presenta no pretende entregar asesoria legal o de otro tipo a ninguno de los sujetos aqui mencionados, sino que se presenta
solo como informacién general. Usted debiera solicitar asesoria legal o de otros expertos entendidos sobre cualquier pregunta legal o técnica que
pueda tener. Esta presentacion solo tiene propoésitos informativos. Chubb es una marca registrada en México propiedad de Chubb Seguros México,
S.A., una empresa subsidiaria de Chubb Limited que provee seguros y servicios relacionados. Para consultar todas las empresas subsidiarias en
México, visita nuestro sitio www.chubb.com/mx-es. Los productos y coberturas estan sujetas a las condiciones de cada producto de conformidad
con su registro ante el RECAS.
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