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Nesta apresentação, veremos as principais etapas da 

venda consultiva de seguros pessoais segundo a técnica 
dos “6 C’s” no processo de comercialização.  

Será abordado também o desenvolvimento de um plano 
de negócios como instrumento de avaliação contínua de 

desempenho nas vendas 
 
 

Prof. Renato Gonçalves 
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Renato Gonçalves 
 

 Superior em Administração, Especialista em Marketing de Serviços; 
 

 Experiência em grandes seguradoras  desde 1994 (Brasil, França e Portugal); 
 

 Professional Coach – Especializado em Profissionais de Seguros (França); 
 

 Intercâmbio “IFPASS – Institut de Formation de la Profession de l’Assurance” (França);   
 

 Professor da Funenseg desde 2005 e Palestrante de matérias relacionadas a: 
- Seguros de Pessoas 
- Estratégias de Comercialização de Seguros; 
- Gestão Empresarial; 
- Marketing de Seguros; 
- Empreendedorismo. 

 

 Formador e Palestrante da Academia Prévoir desde 2007- Formação de Agentes de 
Seguros (Portugal e França); 

 

 Diretor da Movida – Assessoria Especializada em Seguros Pessoais; 
 

 Diretor da SBCS – Sociedade Brasileira de Ciências do Seguro.0 
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Artigos publicados: 
- Revista Cobertura, SPJornal, Revista SegNews, Prévoir Notícias (Portugal), 
Prévoir Image (França) e Echo (Polônia). 
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Contexto 

Revista da APTS – 03/04/2014 



Os 6 C’s da Venda Consultiva de Seguros Pessoais 

“6 C” - Método de Venda Consultiva 

Desenvolvido por: 
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Método de Venda Consultiva “6 C” 

1. Contatar    
2. Conhecer   
3. Convencer   
4. Concluir    
5. Consolidar   
6. Cooperar   
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Contatar 

Objetivo: Marcar uma entrevista 
Quem?  Como?  Quando?  

  

Preferencialmente, as pessoas que fazem parte do Estoque de 
Nomes; 
 

Portanto, é fundamental selecionar os clientes que se enquadram no 
perfil para aquisição de seguros individuais ou coletivos (seleção por 
atividade, faixa etária, estado civil, nível social, etc.) 
 

Os meios para contatar essas pessoas são por telefone, ou 
pessoalmente, diretamente em casa ou no local de trabalho; 

 

As pessoas podem ser contatadas a qualquer hora, mas sempre 
antes das 21 hs. 
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FUNIL DO PROCESSO DE VENDA 
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Identificação de clientes potenciais 

 

PF 

Faixa etária 

Profissões 

Redes de relacionamento 

Graus de proximidade 

Estado civil 

Filhos 

Região 

Renda média 

PJ 

Ramo de atividade 

Número de funcionários 

Redes de relacionamento 

Graus de proximidade 

Região 

Faturamento 

“ESTOQUE DE NOMES” 
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Objetivo: Marcar uma entrevista 

 

1. Apresentação (sou ..... da ...... Corretora de seguros) 

2. Referência (falo da parte de.....) 

3. Objetivo do contato (estou ligando para agendar....) 

4. Opções de agenda (pode ser terça ou quarta-feira) 

5. Confirmação (ok, confirmando data, horário, endereço...) 

6. Despedida (Agradeço a atenção e até...) 
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 Vender é escutar, compreender, fazer comprar.  

 

Utilize uma ferramenta que auxilie na descoberta da 
personalidade do cliente: do estilo de vida, das 
necessidades, motivações e receios conscientes ou 
inconscientes.  

  

Descobrir consiste em: 

a)  Fazer perguntas (abertas e fechadas); 

b)  Fazer falar; 

c)  Ouvir o entrevistado. 
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 Antes de iniciar o preenchimento do 

estudo personalizado, explique a 
finalidade e a importância, para que o 
cliente fique seguro de que você está 
buscando o melhor para ele. 

 

 O Estudo Personalizado deve ser 
realizado à frente do cliente, de maneira 
dinâmica e em forma de bate-papo, a fim 
de conhecê-lo melhor e assim oferecer as 

melhores soluções de acordo com suas 
necessidades e potencial financeiro. 

Modelo de Questionário 

e Dicas de utilização: 
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Convencer 

Este é o momento de prestar a verdadeira CONSULTORIA. 

 

Aconselhamento para o cliente adquirir a proposta de Seguro de 
acordo com suas necessidades e possibilidades. 
  

Apresentação SOMENTE dos PRODUTOS adequados às 
NECESSIDADES do CLIENTE: 

 

 Produtos VIDA e PREVIDÊNCIA 
 

Aumentar no cliente o desejo de possuir o SEGURO. 
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 Apresentação da Solução: 
 

 

Vender CARACTERÍSTICAS 

ou 

Vender BENEFÍCIOS 

Convencer 
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Convencer 
X 

Estar 
Convencido 

Objeções dos 
clientes 

X 
Inimigos internos 

Convencer 
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Dissonância Cognitiva 

Inimigos internos: 



Os 6 C’s da Venda Consultiva de Seguros Pessoais 

Cultura dos Seguros de 
Automóveis... 

? 

Inimigos internos: 
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Inimigos internos: 
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53% Renda indisponível para adquirir uma apólice  

44% dizem nunca ter se interessado por contratar um seguro 

15% preço alto para o benefício que o produto oferece 

5% disseram não ter informações suficientes para adquirir um seguro 

1% disse não acreditar em seguros 

ATUAÇÃO DO CORRETOR DE SEGUROS 

Objeções mais comuns: 
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Objeções mais comuns: 

 Risco Vida 

 Risco Morte 
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O medo do 
“Ricardão” 

Objeções mais comuns: 
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Síndrome de 
Highlander 

“- Morrer não está nos  
meus planos...” 

Objeções mais comuns: 
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O Supersticioso 

“Seguro de Vida dá azar!! 

Objeções mais comuns: 
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Medo de ser vítima dos beneficiários... 

Antes de fazer 
seguro de vida 

Depois de fazer  
seguro de vida 

Objeções mais comuns: 
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“Meu seguro é 
Deus!” 

Objeções mais comuns: 
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Ciclo natural da Vida... 
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1) Ouça, entenda e supere; 

2) Concorde para depois discordar; 

3) Peça que o cliente esclareça a 
objeção; 

4) Transforme a objeção em uma 
pergunta cuja resposta seja “SIM”; 

5) Use a técnica de responder com uma 
pergunta. 

Contorno de Objeções 
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As condições necessárias para concluir a venda ocorrem quando o cliente: 

Deseja assinar 

o contrato 

Confia no Consultor, 

na Empresa e na Proposta 

Não tem mais 

objeções verdadeiras 

Pede uma vantagem 

suplementar 

Fechamento da Venda 

Concluir  
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1) Fechamento com reforço de benefícios; 

 

2) Fechamento condicionado; 

 

3) Fechamento direto. 
 

Concluir  
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CONSOLIDAR A VENDA: 

Felicitar, tranquilizar e fidelizar o cliente.  

 

Outras informações ao cliente: 

  

 Entrega da cópia da proposta; 

 Prazo para recebimento da apólice; 

 Data dos próximos pagamentos; 

 Telefones do Consultor e da Empresa. 
 

Consolidar  
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Cooperar 

 Por que as pessoas se sentem incomodadas em dar 
indicações? 

 Por que as pessoas se sentem incomodadas em pedir 
indicações? 

 Qual o melhor momento para pedir indicações? 

 A quem podemos pedir indicações? 

 Como pedir indicações? 
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 Obter primeiro os nomes (as informações restantes serão pedidas 
durante a conversa) 

 

 Inspirar-se das informações obtidas durante o preenchimento do E.P. 
(Profissão, Empresa onde trabalha, hobbies, etc.) 

 

 Ajudar o cliente, enunciando algumas "pistas“ (os padrinhos dos filhos, 
familiares, casamentos, batizados etc.)  

A melhor maneira de se conquistar novos clientes são as INDICAÇÕES 

QUALIFICADAS das pessoas com quem realizamos o Estudo Personalizado.  

 

Para isto, devemos: 

Cooperar 
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Método de Venda Consultiva “6 C” 

1. Contatar    
2. Conhecer   
3. Convencer   
4. Concluir    
5. Consolidar   
6. Cooperar   



João da Silva 
17  22  10   2016 
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Ciclo Virtuoso 

QUERER PODER 

FAZER OBTER 

1. Vontade 
2. Disponibilidade 

3. Perfil Comercial 
4. Formação /  
    Capacitação  

5. Praticar 
6. Desenvolver  
    competências 

7. Resultados  
    financeiros 
8. Reconhecimento 
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