
¿Cómo alcanzar
el éxito con Olé? 



Asesor Modelo
1- Prospecta y mide tus KPI (Disciplina)

2- Identifica necesidades (escucha activa)

3- Plantea soluciones (Beneficios)

4- Cierra acuerdos (cotiza y vende) 



Conoce a su cliente Personaliza su enfoque Ofrece soluciones,
no productos

 Educa en lugar de vender  Establece relaciones
a largo plazo

 Es proactivo: Cierra 
y pide referidos 

Habilidades del Asesor Modelo



“Presenta el producto como
una herramienta para

resolver una necesidad”
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 Proceso de ventas



SSituaciónituación

EscuchaEscucha
activamenteactivamente

Empatiza y generaEmpatiza y genera
confianzaconfianza

  Abordar el problema y muchasAbordar el problema y muchas
veces también veces también concientizarconcientizar



SSituaciónituación

Prepárate y realizaPrepárate y realiza
preguntas quepreguntas que
generen valorgeneren valor  

Si has escuchadoSi has escuchado
efectivamenteefectivamente
podrás destacarpodrás destacar
dificultadesdificultades  

Identifica las preocupaciones yIdentifica las preocupaciones y
plantea escenariosplantea escenarios

PProblemaroblema



SSituaciónituación

Dar las razones deDar las razones de
por qué debepor qué debe
resolverse y generaresolverse y genera
la urgenciala urgencia

Conducir a nuestroConducir a nuestro
prospecto aprospecto a
nuestra soluciónnuestra solución

Identificado el problemaIdentificado el problema
debemos hablar dedebemos hablar de
consecuenciasconsecuencias

PProblemaroblema

IImplicacionesmplicaciones



SSituaciónituación

Guiar con preguntasGuiar con preguntas
para que nuestropara que nuestro
cliente escojacliente escoja
nuestra soluciónnuestra solución

Dar a conocerDar a conocer
nuestra soluciónnuestra solución  

IImplicacionesmplicaciones

NNecesidadesecesidades

PProblemaroblema



“Concientizar al cliente de
una necesidad que

desconoce que tiene”



¿En caso de fallecer, quién se hará¿En caso de fallecer, quién se hará
cargo de tus gastos finales o decargo de tus gastos finales o de

hospital?hospital?

¿Has pensado en un seguro de vida¿Has pensado en un seguro de vida
como herramienta de planificacióncomo herramienta de planificación

tributaria y sucesoria?tributaria y sucesoria?

PreguntasPreguntas clave clave



Preguntas clavePreguntas clave

¿Quisieras asegurar que tus hijos¿Quisieras asegurar que tus hijos
cuenten con los recursos para sucuenten con los recursos para su

educación?educación?

¿Durante cuánto tiempo podrían tus¿Durante cuánto tiempo podrían tus
ahorros cubrir los gastos familiares?ahorros cubrir los gastos familiares?



¿Tendría tu familia que renunciar a¿Tendría tu familia que renunciar a
algún bien, ante tu ausencia?algún bien, ante tu ausencia?

¿Cuál es el plan de continuidad de¿Cuál es el plan de continuidad de
tu negocio, quién asumirá la carga?tu negocio, quién asumirá la carga?

PreguntasPreguntas clave clave



El Seguro de Vida
es una solución a

todas esas
necesidades



Protección
de activos

Enfermedad
Terminal

Mantener un
estilo de vida

Educación
de los hijos

Continuidad
de negocios

Planificación
sucesoriaHerenciaIncapacidad

Accidental

Protege sus necesidades



¿Qué herramientas
tiene Olé para ti
como Asesor?



www.olelifego.com/calculadora

Calculadora de cobertura



Form Análisis
necesidades

Nuevo!





Reflexión 
de cierre
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¿Del 1 al 10, cómo calificarías
tu estilo de vida hoy? 



¿Podría tu familia mantener ese¿Podría tu familia mantener ese
estilo de vida, sin tus ingresos?estilo de vida, sin tus ingresos?

SiSi NoNo



INCENTIVOINCENTIVO
20242024



C o n v e n c i ó n  2 0 2 5

¡Te invitamos a vivir
una experiencia

Olé
en nuestra

 Convención
2025

en España!

Periodo de calificación:
1 de Enero - 31 de Diciembre 2024

Calificación Asesor

USD $60,000 4 Asesores
Calificados

Agencia

Individual

USD $95,000 5 Asesores
CalificadosDoble

*Términos y condiciones aplican



ramiro@olelife.com

Cono Sur

Ramiro Molteni
raul@olelife.com

Centro América , Cono
Norte de Suramérica

Raúl Diaz

Contáctanos

dominic@olelife.com

México

Dominic Corral


