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Os 6 C’s da Venda Consultiva de Seguros
Pessoais

Nesta apresentacao, veremos as principais etapas da
venda consultiva de seguros pessoais segundo a técnica
dos “6 C’s” no processo de comercializacao.

Sera abordado também o desenvolvimento de um plano
de negdcios como instrumento de avaliacao continua de
desempenho nas vendas

Prof. Renato Goncalves




Renato Goncgalves

v’ Superior em Administracdo, Especialista em Marketing de Servicos;

v’ Experiéncia em grandes seguradoras desde 1994 (Brasil, Franca e Portugal);

v’ Professional Coach — Especializado em Profissionais de Seguros (Franca);

v’ Intercdmbio “IFPASS — Institut de Formation de la Profession de I'Assurance” (Francga);

v’ Professor da Funenseg desde 2005 e Palestrante de matérias relacionadas a:
- Seguros de Pessoas
- Estratégias de Comercializacao de Seguros;
- Gestao Empresarial;
- Marketing de Seguros;
-  Empreendedorismo.

v’ Formador e Palestrante da Academia Prévoir desde 2007- Formacdo de Agentes de
Seguros (Portugal e Franca);

v’ Diretor da Movida — Assessoria Especializada em Seguros Pessoais;
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v’ Diretor da SBCS — Sociedade Brasileira de Ciéncias do Seguro.0O
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Os 6 C’s da Venda Consultiva de Seguros Pessoais

Artigos publicados:
- Revista Cobertura, SPJornal, Revista SegNews, Prévoir Noticias (Portugal),

Prévoir Image (Franca) e Echo (Polonia).
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Contexto

* Potencial do
% Seguro de vida no

NAQAO DESPROTEGIDA 21S € gigantesco

Novent to dos brasil
Em evento da APTS, Swiss Re expoe o "2 por cento dos brasilelros sao
potenciais compradores de algum produto de

pesquisa que evidencia o potencial seguro vida, sequndo pesquisa realizada pela

gigantesco do seguro de vida no Brasil  syiss Re, que também descobriu quem sio
esses consumidores, 0 que pensam e 0

precisam eRSREHIAE o aPHAHERNH"
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“6 C” - Método de Venda Consultiva
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Método de Venda Consultiva “6 C”

Contatar
Conhecer
Convencer
Concluir
Consolidar
Cooperar
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L 1 Contatar
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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 aquisicao de seguros individuais ou coletivos (selecao por
atividade, faixa etaria, estado civil, nivel social, etc.)

Os meios para contatar essas pessoas sao 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.



— FUNIL DO PROCESSO DE VENDA




Identificacao de clientes potenciais

PF PJ
Faixa etaria Ramo de atividade
Profissbes Numero de funcionarios
Redes de relacionamento Redes de relacionamento
Graus de proximidade Graus de proximidade
Estado civil Regiao
Filhos Faturamento
Regiao

Renda média

“ESTOQUE DE NOMES”




L 1 Contatar

Objetivo: Marcar uma entrevista

1, Apresentacao (sou ..... da...... Corretora de seguros)

2. Referéncia (falo da parte de.....)

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

a. Opcoes de agenda (pode ser terca ou quarta-feira)

5. Confirmacao (ok, confirmando data, horario, endereco...)

SSSSSSSSSSSSSSSS

6. Despedida (Agradeco a atencao e até...)



Conhecer

» Vender é escutar, compreender, fazer comprar.

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

ESCOLA NACIONAL de SEGUROS
| ANOS

Descobrir consiste em:

a) Fazer perguntas (abertas e fechadas);
b) Fazer falar;

c) Ouvir o entrevistado.



Modelo de Questionario
e Dicas de utilizagao:

v' Antes de iniciar o preenchimento do
estudo  personalizado, explique a
finalidade e a importancia, para que o
cliente fique seguro de que vocé esta
buscando o melhor para ele.

v'O Estudo Personalizado deve ser
realizado a frente do cliente, de maneira
dinamica e em forma de bate-papo, a fim
de conhecé-lo melhor e assim oferecer as
melhores solucdes de acordo com suas
necessidades e potencial financeiro.



L3 Convencer

Este € o momento de prestar a verdadeira CONSULTORIA.

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

Apresentacao SOMENTE dos PRODUTOS adequados as
NECESSIDADES do CLIENTE:

SSSSSSSSSSSSSSSS

»~ Produtos VIDA e PREVIDENCIA

Aumentar no cliente o desejo de possuir o SEGURO.



Convencer

» Apresentacao da Solucao:

Vender CARACTERISTICAS
ou
Vender BENEFICIOS




Convencer

Convencer Objecoes dos

X l clientes

Estar X
Convencido Inimigos interno:




Inimigos internos:

Dissonancia Cognitiva
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* Inimigos internos:

Cultura dos Seguros de
Automoveais...
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v.t.d. e v.i. Adiar; deixar alguma coisa
para depois: procrastinei o comego do:
trabalho.

outro dia: procrastinei a viagem para o
ano que vem; nao fazia nada e (...)

[] Dicio.com.br



Objecoes mais comuns:

53% Renda indisponivel para adquirir uma apolice

4 44% dizem nunca ter se interessado por contratar um seguro

15% preco alto para o beneficio que o produto oferece

~

5% disseram nao ter informacgdes suficientes para adquirir um seguro

Kl% disse n&o acreditar em seguros

/

ATUACAO DO CORRETOR DE SEGUROS
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Objecoes mais comuns:

O medo do
“Ricardao”




Objecoes mais comuns:

“‘GHMDER Sindrome de
X \ i/ .
e - ' Highlander

“- Morrer nao esta nos
meus planos...”




Objecoes mais comuns:

O Supersticioso
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“Seqguro de Vida da azar!!




Objecoes mais comuns:

Medo de ser vitima dos beneficiarios...

Antes de fazer Depois de fazer

\seguro de vida/ \seguro de vida/




“Meu seguro é
Deus!”




@
Ciclo natural da Vida...
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Contorno de Objecoes

1) Ouca, entenda e supere;

2)  Concorde para depois discordar;

3) Peca que o cliente esclareca a
objecao;

2) Transforme a objecao em uma
pergunta cuja resposta seja “SIM”;

5)  Use a técnica de responder com uma
pergunta. -




L4 Concluir

As condi¢des necessarias para concluir a venda ocorrem quando o cliente:

Deseja assinar Confia no Consultor,

O contrato na Empresa e na Proposta
pE eI ANOS Fechamento da Venda
www.funenseg.org.br
Pede uma vantagem N3ao tem mais

suplementar objecdes verdadeiras




Concluir

1) Fechamento com reforco de beneficios;

2)  Fechamento condicionado;

3)  Fechamento direto.

www.funenseg.org.br




Consolidar

CONSOLIDAR A VENDA:
Felicitar, tranquilizar e fidelizar o cliente.

Outras informacoes ao cliente:

v Entrega da copia da proposta;

v Prazo para recebimento da apdlice;

v Data dos proximos pagamentos;

v Telefones do Consultor e da Empresa.



www.funenseg.org.br

Cooperar

Por que as pessoas se sentem incomodadas em dar

indicacoes?

Por que as pessoas se sentem incomodadas em pedir

indicacoes?

Qual o melhor momento para pedir indicacdes?
A quem podemos pedir indicacdes?

Como pedir indicacoes?

i F A ¢

.[ ﬁ
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g



Cooperar

A melhor maneira de se conquistar novos clientes s3o as INDICACOES
QUALIFICADAS das pessoas com quem realizamos o Estudo Personalizado.

Para isto, devemos:

» Obter primeiro os nomes (as informacdes restantes serao pedidas
durante a conversa)

S ) » Inspirar-se das informacdes obtidas durante o preenchimento do E.P.
www. funenseg.org. br (Profissao, Empresa onde trabalha, hobbies, etc.)

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



Método de Venda Consultiva “6 C”

Contatar
Conhecer
Convencer
Concluir
Consolidar
Cooperar
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Registro Diario de Producao
Jolio da Silva

Corretor:

Semana de 17a22 in / 01

L MO
~ SEG

PRODUTIVIDADE PRODUGAO
Esl:lTn:I:sde Prospecgdes Agendamentos R::Isiizt::as Per:n?:l:liig: dos Indicagdes N° Contratos VLR (:;rémins lCZ:tEr\I!EIE\E:;eI: $) TOTAL
PROJECAO 150 80 20 20 20 40 4 300 100 400
SEGUNDA 100 40 15 1 2 4 0 0 0
TERGA 80 0 0 5 7 15 3 450 0 450
QUARTA 104 0 0 5 5 10 2 500 0 500
QUINTA 114 20 8 3 5 10 1 50 0 50
SEXTA 104 20 10 3 3 5 0 0 0
FIM DE SEMANA 98 1 1 0 0 0 0 0 0
ot 98 81 34 17 22 44 6 R$ 1.000 R$ 1.000




PLANO DE NEGOCIOS - 18 meses

NS

MOVIDA

SEGUROS
Corretora de Seguros: J._C-N._C- d.ﬁ SL!)J.Q Meta de prospecgtes: 80 / semana
Dedicacdo semanal: =dlas 2 horis / dln Meta de visitas: 20 / semana
CONSERVADOR REALISTA DESAFIADOR
100% Agenciamento 100% Agenciamento 100% Agenciamento
30% Vitalicio 30% Vitalicio 30% Vitalicio
més | Contratos Prémio | Prémio COMISSOES més | Contratos Prémio | Prémio COMISSOES més | Contratos Prémio | Prémio COMISSOES
médio mensal médio mensal médio mensal
1 a4 80 320 RS 320 1 8 100 300 RS 800 1 12 150 1.800 RS 1.800
2 4 80 320 RS 416 2 8 100 800 R$ 1.040 2 12 150 1.800 RS 2.340
R EE a 20 320 RS 512 o3 8 100 800 RS 1.280 R 12 150 1.800 RS 2.880
E 4 a 80 320 RS 608 % 4 8 100 800 R$ 1.520 % 4 12 150 1.800 RS 3.420
5 4 80 320 RS 704 5 8 100 800 R$ 1.760 5 12 150 1.800 RS 3.960
6 a 20 320 RS 800 & 8 100 800 RS 2.000 & 12 150 1.800 RS 4.500
7 a4 80 320 RS 896 7 8 100 300 RS 2.240 7 12 150 1.800 RS 5.040
8 4 80 320 RS 992 8 8 100 800 RS 2.480 8 12 150 1.800 R$ 5.580
REE a 80 320 RS 1.088 R 8 100 800 RS 2.720 R 12 150 1.800 RS 6.120
E 10 a4 80 320 RS 1.184 E 10 8 100 300 R$ 2.960 E 10 12 150 1.800 RS 6.660
11 4 80 320 RS 1.280 11 8 100 800 RS 3.200 11 12 150 1.800 RS 7.200
12 a4 80 320 RS 1.376 12 8 100 800 RS 3.440 12 12 150 1.800 RS 7.740
13 a4 80 320 RS 1.472 13 8 100 300 R$ 3.680 13 12 150 1.800 RS 8.280
14 4 80 320 RS 1.568 14 8 100 800 R$ 3.920 14 12 150 1.800 RS 8.820
m| 15 a4 80 320 RS 1.664 mo| 15 8 100 800 RS 4.160 mo| 15 12 150 1.800 R$ 9.360
E 16 a 80 320 RS 1.760 E 16 8 100 800 R$ 4.400 E 16 12 150 1.800 RS 5.300
17 4 80 320 RS 1.856 17 8 100 800 RS 4.640 17 12 150 1.800 R$ 10.440
18 a4 80 320 RS 1.952 18 8 100 800 RS 4.880 18 12 150 1.800 R$ 10.980




Ciclo Virtuoso

1. Vontade 3. Perfil Comercial

2. Disponibilidade I 4. Formacdo /

Capacitacao

OBTER

7. Resultados 5. Praticar
financeiros 6. Desenvolver

8. Reconhecimento competéncias
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OBRIGADO!

egu‘ros.com.br
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