
Referidos



¿Qué es un 
referido?





No existe una 
técnica que 

supere la 
mentalidad de 

crear una 
experiencia 

centrada en el 
cliente



¿Crees que 
no es 
importante?
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INCREMENTO EN CLIENTES



No pedir 
Referidos es 

pan para hoy 
pero hambre

para mañana.



¿Cuándo es el 
momento de 
pedir un 
referido?



Cualquier 
momento es 
el Indicado



Limra dice:

Primera cita: 2 Referidos mínimo

Cierre: 2 Referidos mínimo

Seguimiento: 2 Referidos mínimo



¿Cómo podemos 
mayor éxito

al solicitar 
referidos?



Muestra seguridad



Lenguaje no verbal
(Mantén una postura recta, evita movimiento excesivo 

de manos y piernas, procura mantener el contacto 

visual)  

Demuestra conocimiento
(El estudio del producto que ofrecerás es vital ya que 

de esta manera podrás resolver todas las dudas que el 

cliente manifieste)

Apóyate de tus habilidades 
(Usa tus habilidades para ayudar al cliente a que se 

esfuerce lo menos posible, por ejemplo ayúdale a 

agilizar un tramite u obtener algún documento oficial)



Universos



Un referidos no 
solo genera una 
venta, también 
puede ser un 
Validador



El vendedor de bicicletas







Identifica a tu aliado

• ¿Qué quieres vender? 
(Producto para jubilación, 
educación, metas 
especificas)

• ¿Quién es tu público 
objetivo? (Jubilados, 
jóvenes de 20 a 30 años, 
mujeres, recién casados)

• ¿Qué persona te puede 
acercar a ese público?



Ayúdale a tu 
referidor



Couchea a tu aliado

• Dale herramientas para que te puedan 
contactar más fácil (plantillas)

• Dale actualizaciones de los productos 
que vendes o promociones

• Déjale saber el valor agregado que 
ofreces (deducción, asesoría gratuita, 
etc.)



Dedícale tiempo a 
tu circulo social





Net Working
• Menciona siempre a que te dedicas
• Busca lugares estratégicos en donde 

se encuentre tu público objetivo 
(gym, estética, club, escuela de tus 
hijos)

• Intenta conseguir el contacto de cada 
persona en tu circulo (puede ser su 
teléfono o sus  redes sociales)

• Déjales saber que estas disponible en 
cualquier momento

• Ejemplifica panoramas en donde 
puedes ser un apoyo (ejemplo: 
cuando te jubiles, cuando quieras 
ahorrar para la educación de tus hijos, 
etc.





Valídate en 
Redes Sociales 





Ten un  Peech elevator

• Mi trabajo es guiar a las 
personas para que cumplan sus 
metas financieras

• Ayudo a la gente que quiere 
tener un retiro digno

• Yo me encargo de formar a 
viejitos millonarios

• Me dedico a hacer diagnósticos 
financiero para mejorar tus 
finanzas personales



Administra tus leads



Registros que fortalecen tu base

• Registra fechas 
importantes 
(Cumpleaños, 
aniversarios, etc.)

• Estilo de personalidad
• Necesidad del lead
• Intereses del lead



¡Es hora de ponerle fecha 
a tus nuevas metas!



Gracias

Anayeli Olvera
Learning and development


