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Anexo F
ANEXO F: OBJECIONES COMUNES EN LA VENTA DE
SEGUROS Y CÓMO ABORDARLAS
La venta de seguros, al igual que los productos bancarios, requiere una profunda comprensión
de las necesidades del cliente y la capacidad de disipar sus miedos e inquietudes. Las
objeciones son una parte natural del proceso y, al igual que en la banca tradicional, no deben
verse como un "no" definitivo, sino como una solicitud de más información o una barrera que el
cliente necesita ayuda para superar.

Este anexo te presenta una tabla con objeciones comunes específicas para diferentes tipos de
seguros, junto con preguntas clave y enfoques para manejarlas, que te permitirán potenciar tus
habilidades consultivas y relacionales.

1. Objeciones Comunes y Enfoques por Tipo de Seguro

(Referencia: Capítulo 4 - Manejo de Objeciones; Capítulo 13 - Maestría en Comunicación;
Capítulo 15 - Técnicas Avanzadas de Venta)

Tipo de 
Seguro

Objeción 
Común del 
Cliente

Pregunta Clave / Enfoque 
para el Vendedor

Notas / Contexto

Seguro de 
Vida

"Soy joven / No 
lo necesito 
ahora, eso es 
para gente 
mayor."

"¿Qué pasaría con la 
tranquilidad financiera de 
sus seres queridos si usted 
no estuviera mañana? 
¿Quién se encargaría de 
sus gastos y sus sueños?" 
(Pregunta de Implicación).

Enfocarse en la 
protección de 
dependientes y el costo 
de posponer la decisión. 
Destacar que es más 
barato y fácil de adquirir 
siendo joven.

"Es muy caro / 
No me alcanza 
la mensualidad."

"Más allá del costo, 
¿cuánto vale la paz mental 
de saber que su familia 
estará protegida? 
Podemos ajustar la 
cobertura y los plazos para 
que se adapte a su 
presupuesto actual."

Resaltar el valor de la 
protección frente al 
costo, y ofrecer 
flexibilidad en las primas.

"Ya tengo 
seguros por 

"¿Ha revisado si esa 
cobertura es suficiente 

Comparar las coberturas 
y mostrar el valor de una 



Tipo de 
Seguro

Objeción 
Común del 
Cliente

Pregunta Clave / Enfoque 
para el Vendedor

Notas / Contexto

parte de mi 
empresa."

para cubrir todas sus 
responsabilidades 
financieras y los sueños 
que tiene para su familia? 
A menudo, los seguros de 
empresa son básicos."

póliza individual 
personalizada.

"No me gusta 
pensar en la 
muerte."

"Entiendo que es un tema 
sensible. Sin embargo, 
¿qué significa para usted 
amar y cuidar a su familia? 
Un seguro de vida es el 
acto de amor más grande 
que puede dejarles."

Abordar la objeción 
desde la perspectiva 
emocional del cuidado y 
la responsabilidad.

"No quiero ser 
una carga para 
mi familia si me 
pasa algo."

"Un seguro de vida, lejos 
de ser una carga, es el 
respaldo más sólido para 
su familia. Les asegura 
que, si algo le sucede, sus 
planes no se detendrán 
por una dificultad 
económica. ¿No le 
gustaría tener esa 
tranquilidad para ellos?"

Reencuadrar la 
percepción de "carga" a 
"legado y protección".

Seguro Dotal 
para 
Educación

"Mi hijo aún es 
pequeño, hay 
tiempo para 
pensar en eso."

"Precisamente porque es 
pequeño, este es el 
momento ideal para 
asegurar su educación. 
¿Sabía que mientras más 
temprano inicie, menor 
será la prima y mayor el 
capital acumulado por el 
interés compuesto?"

Enfatizar el beneficio del 
tiempo y el ahorro a largo 
plazo.

"Prefiero 
ahorrar/invertir 
mi dinero por 
mi cuenta."

"¿Ha considerado los 
riesgos de invertir por su 
cuenta para un objetivo tan 
crítico como la educación 
de sus hijos? Este seguro 
le garantiza el capital para 
su educación, incluso si 
usted falta, sin importar la 
volatilidad del mercado."

Diferenciar entre 
ahorro/inversión y un 
plan garantizado con 
protección.



Tipo de 
Seguro

Objeción 
Común del 
Cliente

Pregunta Clave / Enfoque 
para el Vendedor

Notas / Contexto

"No sé qué 
estudiará mi 
hijo / la 
educación va a 
cambiar 
mucho."

"Independientemente de lo 
que elija estudiar, este 
fondo asegurado le dará la 
libertad de elegir la mejor 
universidad, aquí o en el 
extranjero. ¿Qué tan 
importante es para usted 
brindarle esa libertad de 
elección?"

Enfocarse en la 
flexibilidad del capital 
garantizado y la libertad 
de elección para el futuro 
del hijo.

"Ya tengo otros 
gastos fuertes, 
no puedo con 
otra 
mensualidad."

"Comprendo sus 
prioridades actuales. Sin 
embargo, ¿cuánto costará 
la universidad en 15-20 
años si no comienza a 
ahorrar de forma 
disciplinada ahora? 
Podemos diseñar un plan 
con aportaciones flexibles 
que se ajusten a su 
capacidad."

Confrontar el costo futuro 
de la inacción y ofrecer 
flexibilidad.

"Los 
rendimientos 
son bajos en 
comparación 
con otras 
inversiones."

"Es cierto que no es una 
inversión de alto riesgo, 
pero este plan no solo 
ofrece rendimiento, sino 
una garantía de capital 
para la educación, incluso 
si usted no llega a estar. 
¿Qué valor le da a esa 
certeza y protección a 
largo plazo para un 
objetivo tan vital?"

Resaltar la garantía y la 
protección como valor 
superior al rendimiento 
puro.

Seguro de 
Gastos 
Médicos 
Mayores 
(GMM)

"Nunca me 
enfermo / Soy 
muy sano."

"Me alegra que sea una 
persona sana, y así 
queremos que siga. 
Precisamente, un seguro 
de GMM es para cuando la 
suerte no nos acompaña. 
¿Sabía que una 
enfermedad inesperada o 
un accidente pueden 
agotar sus ahorros de toda 

Cambiar la perspectiva 
del "nunca me enfermo" 
al "estar preparado para 
lo inesperado".



Tipo de 
Seguro

Objeción 
Común del 
Cliente

Pregunta Clave / Enfoque 
para el Vendedor

Notas / Contexto

la vida en cuestión de 
días?"

"Es muy caro, 
prefiero pagar 
un buen 
hospital si lo 
necesito."

"Un día de hospitalización 
o una cirugía mayor 
pueden costar cientos de 
miles de pesos. ¿Tiene 
usted ese capital 
disponible de forma 
inmediata sin afectar su 
patrimonio? El seguro 
convierte un gasto 
impredecible y enorme en 
una prima mensual 
controlable."

Cuantificar el costo de 
los servicios médicos sin 
seguro y el valor de la 
tranquilidad.

"El deducible y 
coaseguro son 
muy altos."

"Son elementos que hacen 
la póliza más accesible, 
pero podemos ajustarlos 
según su presupuesto y su 
nivel de riesgo. ¿Qué tan 
importante es para usted 
tener la seguridad de que, 
en caso de un gasto 
catastrófico, el monto 
máximo que pagará está 
topado?"

Explicar la función de 
deducibles/coaseguros y 
cómo optimizar la póliza.

"Mi empresa ya 
me da un 
seguro de 
GMM."

"¿Está seguro de que la 
cobertura de su empresa 
es suficiente para las 
necesidades de toda su 
familia y que no tiene 
exclusiones que le 
preocupen? ¿Qué pasaría 
si cambia de empleo o se 
jubila? Con una póliza 
individual, su cobertura es 
portátil y personalizada."

Resaltar la importancia 
de la portabilidad y la 
personalización de la 
cobertura.

"Los trámites 
para usar el 
seguro son muy 
complicados."

"Entiendo que la 
burocracia puede 
preocupar. Sin embargo, 
nuestro proceso de 
reclamación es simple y 
cuenta con asistencia 24/7. 

Simplificar el proceso y 
ofrecer apoyo para el 
cliente.



Tipo de 
Seguro

Objeción 
Común del 
Cliente

Pregunta Clave / Enfoque 
para el Vendedor

Notas / Contexto

¿Le gustaría que le 
explique paso a paso 
cómo funciona o que le 
muestre nuestra app para 
facilitar los trámites?"

Planes de 
Retiro 
(Afore/PPR)

"Falta mucho 
para mi retiro / 
Soy joven."

"Me alegra que sea joven, 
porque es la mayor ventaja 
para su futuro. ¿Sabía que 
el interés compuesto es su 
mejor amigo y que cada 
año que pospone, necesita 
ahorrar el doble para 
alcanzar el mismo objetivo 
de retiro?"

Enfatizar el poder del 
interés compuesto y el 
costo de la inacción.

"No confío en 
las Afores / en 
el sistema de 
pensiones."

"Entiendo su escepticismo, 
dada la complejidad del 
sistema. Sin embargo, un 
Plan Personal de Retiro 
(PPR) es una herramienta 
independiente y flexible 
que le permite 
complementar su Afore, 
con beneficios fiscales y 
control sobre sus 
inversiones."

Diferenciar entre el 
sistema público y una 
herramienta privada con 
beneficios tangibles.

"No tengo 
suficiente 
dinero para 
ahorrar para el 
retiro."

"Comprendo. Podemos 
empezar con aportaciones 
pequeñas y ajustarlas a su 
crecimiento. ¿Qué tal si 
empezamos con el monto 
que destinaría a un café 
diario? Cada pequeño 
ahorro es un ladrillo para 
construir su futuro."

Demostrar que se puede 
empezar con poco y el 
valor de la constancia.

"No sé si tendré 
ese dinero en el 
futuro."

"Esa es precisamente la 
incertidumbre que este 
plan busca eliminar. Le 
garantizamos un capital o 
una renta al llegar a la 
edad de retiro, sin importar 
lo que pase en el camino. 
¿Qué tan importante es 

Enfocarse en la garantía 
y la eliminación de la 
incertidumbre financiera.



Tipo de 
Seguro

Objeción 
Común del 
Cliente

Pregunta Clave / Enfoque 
para el Vendedor

Notas / Contexto

para usted tener esa 
certeza en su futuro 
financiero?"

"Prefiero invertir 
en mi negocio / 
en bienes 
raíces, eso me 
da más 
rendimiento."

"Esas son excelentes 
inversiones. Un PPR no 
busca reemplazar, sino 
complementar. ¿Ha 
considerado los beneficios 
fiscales únicos de un PPR 
o cómo le permite 
diversificar su riesgo y 
asegurar una fuente de 
ingreso independiente para 
su retiro?"

Posicionar el PPR como 
una herramienta de 
diversificación y 
optimización fiscal.

Seguro de 
Auto

"Mi auto es 
viejo / No vale 
la pena 
asegurarlo."

"Precisamente porque es 
más antiguo, el costo de 
una reparación o un 
siniestro podría ser mucho 
mayor que su valor 
comercial y dejarle sin 
medio de transporte. 
¿Cómo afectaría eso su 
día a día o sus finanzas?"

Demostrar el riesgo 
financiero de no asegurar 
un auto, 
independientemente de 
su valor.

"Soy un buen 
conductor, 
nunca he tenido 
un accidente."

"Me alegra escuchar eso y 
le felicito por su 
precaución. Sin embargo, 
¿qué pasa con los otros 
conductores? Un seguro 
no es solo para protegerlo 
de sus errores, sino de los 
de terceros, de robos o de 
desastres naturales. 
¿Considera que esos 
riesgos están bajo su 
control?"

Ampliar la perspectiva 
del cliente más allá de su 
propia habilidad de 
conducción.

"Las 
aseguradoras 
no pagan / Es 
un lío hacer el 
reclamo."

"Comprendo que la 
reputación es importante. 
Por eso, me gustaría 
mostrarle nuestro proceso 
simplificado de reclamos y 
los testimonios de nuestros 
clientes satisfechos. En 

Presentar el proceso del 
banco/aseguradora de 
forma transparente y 
mostrar evidencia de 
eficiencia.



Tipo de 
Seguro

Objeción 
Común del 
Cliente

Pregunta Clave / Enfoque 
para el Vendedor

Notas / Contexto

[Nombre del 
Banco/Aseguradora], 
nuestra prioridad es la 
respuesta rápida y justa."

"Ya tengo una 
póliza con otra 
aseguradora / 
banco."

"¿Qué es lo que más 
valora de su póliza actual? 
Podemos hacer una 
comparativa detallada para 
ver si está recibiendo el 
mejor beneficio por su 
dinero, no solo en precio, 
sino en coberturas y 
servicio al cliente."

Ofrecer una comparativa 
de valor, no solo de costo.

"Solo uso mi 
auto para ir al 
trabajo y 
regreso, no 
corro riesgos."

"Incluso en rutas cortas y 
conocidas, los imprevistos 
suceden. ¿Qué pasaría si 
un pequeño percance le 
impide ir a trabajar, o si 
necesita una grúa de 
emergencia? Un seguro le 
brinda tranquilidad en cada 
trayecto, no solo en los 
largos."

Extender la percepción 
del riesgo a situaciones 
cotidianas y la 
conveniencia de la 
asistencia.

Seguro de 
Daños 
(Casa/Hogar)

"Mi casa es 
segura, nunca 
ha pasado 
nada."

"Me alegra que su hogar 
sea seguro. Sin embargo, 
¿qué pasaría si un 
problema en la instalación 
eléctrica del vecino afecta 
su casa, o si una lluvia 
inesperada causa un 
deslave? Un seguro no es 
solo para catástrofes, sino 
para incidentes que no 
podemos prever."

Ampliar la perspectiva 
del riesgo más allá de la 
seguridad estructural de 
la casa.

"Vivo en una 
zona sin 
riesgos 
(inundaciones, 
sismos)."

"Si bien su zona puede 
tener bajos riesgos 
naturales, ¿qué hay de un 
incendio por un 
cortocircuito, un robo, un 
daño accidental por una 
tubería rota, o incluso la 
responsabilidad civil si un 

Cubrir un espectro más 
amplio de riesgos que el 
cliente puede no 
considerar.



Tipo de 
Seguro

Objeción 
Común del 
Cliente

Pregunta Clave / Enfoque 
para el Vendedor

Notas / Contexto

visitante se lesiona en su 
propiedad?"

"Es un gasto 
innecesario, 
prefiero usar 
ese dinero para 
mejoras."

"Las mejoras aumentan el 
valor de su casa, pero no 
la protegen de imprevistos. 
¿Qué pasaría si, después 
de invertir en una 
remodelación, un incidente 
obliga a hacer una 
reparación mayor que 
agota sus ahorros? Un 
seguro protege su 
inversión y su patrimonio."

Enfatizar que el seguro 
protege la inversión y el 
patrimonio ya existentes, 
no es un gasto, sino una 
salvaguarda.

"Ya tengo mi 
seguro de la 
hipoteca, eso 
es suficiente."

"El seguro de la hipoteca 
suele cubrir solo la 
estructura y el saldo 
pendiente con el banco, no 
sus pertenencias ni los 
daños a terceros. ¿Le 
gustaría saber qué sucede 
si roban sus muebles o si 
su mascota causa un daño 
a un vecino?"

Diferenciar las 
coberturas del seguro 
hipotecario versus un 
seguro de hogar 
completo.

"Los seguros 
son puros 
pretextos para 
no pagar."

"Comprendo esa 
percepción. Sin embargo, 
en [Nombre del 
Banco/Aseguradora], 
nuestra prioridad es la 
transparencia y la rapidez 
en los reclamos. Tenemos 
un historial de [X] reclamos 
pagados y un proceso 
claro que le garantiza que 
su patrimonio estará 
protegido cuando más lo 
necesite."

Abordar la desconfianza 
con transparencia, cifras 
y testimonios de 
eficiencia.




