
Value is an outcome determined by what someone sacrifices and what they gain. Enhance what your buyer gains by
emphasising your solution’s impact. Please list ten value-added products or services you offer clients. In the next 
column, answer the question, “How does this value-added product or service impact the client?”

Asking the right questions will help you gain an in-depth understanding of the client’s needs, wants, and concerns. 
Stretch the buyer’s time horizon by asking future-oriented questions. Here are some sample questions:

• How would an unexpected future loss impact your growth plans?

• Long term, what’s important to you when selecting an insurance partner?

• Which poses a greater risk, investing in this solution or not having the opportunity to achieve your business goals?

Enlarge the conversation by asking bigger questions. Here are some sample questions:

• Beyond insurance, what do you need from us as your partner?

• What are your mission-critical issues when attempting to grow your business?

• What would you expect from us throughout the claims process?

Help clients achieve self-discovery by asking better questions. Change is more likely to happen when it emanates 
from within. Here are some sample questions:

• What do you see as the main benefit of this type of solution?

• What are your thoughts on the ongoing cyber threats?

• What would the ideal solution look like for your company?
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Vender pelo ponto de vista do cliente
Fazer as perguntas certas o ajudará a obter uma compreensão profunda das necessidades, desejos e preocupações de seus clientes. 
Amplie o horizonte de tempo do comprador fazendo perguntas orientadas para o futuro. Seguem algumas perguntas que podem 
servir de exemplo: 

• Como uma perda futura inesperada pode afetar seus planos de crescimento?

• A longo prazo, o que é importante para você ao selecionar um parceiro de seguros? 

• O que é mais arriscado, investir nesta solução ou não ter a oportunidade de atingir seus objetivos de negócio? 

Estenda a conversa fazendo perguntas mais gerais. Aqui estão alguns exemplos:

Ajude os clientes a alcançar a autodescoberta fazendo perguntas melhores. As mudanças são mais prováveis de ocorrer 
quando emanam de si mesmas. Estes são alguns exemplos de perguntas:

O que é valora agregado?
O valor é um resultado, determinado pelo que alguém sacrifica e pelo que ganha. Melhore o que seu cliente ganha enfatizando o 
impacto de sua solução. Liste dez produtos ou serviços de valor agregado que você oferece aos seus clientes. Na próxima coluna, 
responda à pergunta “Como esse produto ou serviço de valor agregado impacta o cliente?"

• Além do seguro, o que você precisa de nós como parceiros? 

• Quais são os problemas mais importantes quando se trata de expandir seus negócios?

• O que você esperaria de nós durante o processo de aviso de sinistro? 

• Qual você acha que é o principal benefício desta solução? 

• O que você acha das constantes ameaças cibernéticas?

• Qual seria a solução ideal para sua empresa? 
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Identifique os pontos de pressão
Tire o foco do preço e dos prêmios, lembrando seus clientes da pressão que estão sofrendo. Quando os compradores estão cientes da 
pressão generalizada que estão enfrentando, as taxas premium são menos preocupantes. Aqui estão alguns exemplos de pontos de 
pressão: 

• Você e a sensação de urgência – o cliente deve comprar.

• Falta de soluções de seguros substitutos.

• Poucos concorrentes diretos.

• Começou o processo de tomada de decisão cedo.

• Você é o provedor de seguros estabelecido.

• O cliente teve uma experiência ruim com um fornecedor concorrente.

• O cliente já manifestou sua intenção de renovar ou comprar. 

• O cliente está enfrentando um problema específico.

• O cliente prefere a sua corretora.

• Um concorrente vai sair do negócio ou deixar o mercado. 

• Um concorrente tem má reputação ou nenhuma reputação. 

• Múltiplas barreiras para comparação direta.

• Transição indolor para a sua solução. 
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Planejamento de apresentações
Complete estes três exercícios antes de sua próxima apresentação. Esta ferramenta de planejamento irá ajudá-lo a 
apresentar uma razão convincente pela qual o cliente deve selecionar sua alternativa.

1. Faça sua apresentação pessoal. Use a tabela abaixo para traçar um paralelo  

2. Como seu cliente define valor (por exemplo, tranquilidade, mitigação de riscos, proteção)? Como você alinhará 
sua solução de ponta a ponta com a definição de valor de seu cliente?

3. Liste três maneiras pelas quais você agrega valor pessoalmente (por exemplo, experiência, suporte, solução de 
problemas). Compartilhe exemplos específicos para demonstrar seu valor pessoal.

Como o cliente já aceitou esse 
conceito, ideia ou resultado? 

Mostre o link entre sua 
solução e a decisão anterior 
do cliente.

Qual é o conceito, ideia ou 
resultado que, 
fundamentalmente, você está 
vendendo? 

VENDAS EM TEMPOS DE INCERTEZAS




