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A chave para vender seguros:
Descubra o PIBe e transforme problemas em receitas.

No campo dos seguros empresariais na América Latina, é essencial ter uma estratégia de vendas eficaz que 
permita aos vendedores se destacarem em um mercado altamente competitivo. Uma das estratégias mais eficazes 
e amplamente utilizadas no mundo das vendas é o modelo PIBe, que se concentra em apresentar o problema, a 
mplicação e os benefícios de um produto ou serviço de forma clara e convincente. A seguir, apresentamos como 
aplicar esse modelo de venda no âmbito dos seguros empresariais na América Latina.

Problema
O primeiro passo para aplicar o modelo PIBe no âmbito dos seguros empresariais na América Latina 
é identificar o problema que seu cliente em potencial enfrenta. O seguro empresarial é essencial para
proteger as empresas contra possíveis riscos e perdas financeiras, como danos à propriedade, acidentes de
funcionários, processos judiciais e outros eventos imprevistos. Apresente os riscos e custos de não ter uma 
cobertura adequada de seguros, como perdas financeiras, problemas legais e má reputação no mercado.

O próximo passo é apresentar a implicação de não ter uma cobertura adequada de seguros. Se uma 
empresa enfrenta um evento inesperado sem uma cobertura adequada de seguros, isso pode comprometer
 sua estabilidade financeira e sua capacidade de operar no mercado. As consequências de um evento 
imprevisto podem ser devastadoras e afetar a empresa e seus funcionários. Apresente exemplos e casos 
reais de empresas que sofreram perdas significativas devido à falta de uma cobertura adequada de seguros 
e como isso afetou sua reputação no mercado.

Por fim, apresente os benefícios de contar com uma cobertura de seguros adequada. Os benefícios de 
ter uma cobertura de seguros adequada incluem proteção financeira contra possíveis riscos e perdas, a 
tranquilidade de saber que a empresa está protegida contra possíveis eventos inesperados e a capacidade 
de continuar operando no mercado mesmo após um evento imprevisto. Além disso, destaque como ter 
uma cobertura de seguros adequada pode melhorar a reputação da empresa no mercado e aumentar a 
confiança dos clientes e parceiros comerciais.

Implicação

Benefícios



Modelo PIBe

Estudo de caso: História de uma fábrica.
Uma pequena empresa de fabricação de móveis na América Latina está enfrentando dificuldades para competir no mercado. 
Devido aos riscos em sua indústria, incluindo danos à propriedade, roubos e acidentes de funcionários, a empresa sofreu perdas 
financeiras significativas. No entanto, o proprietário da empresa não desiste e percebe que, para ser competitivo no mercado, 
precisa proteger sua empresa contra esses riscos e perdas. Portanto, ele decide adquirir um seguro empresarial adequado. 
Com a proteção de um seguro adequado, a empresa pode operar com tranquilidade e confiança, sabendo que está protegida 
contra possíveis eventos inesperados. Isso melhora a reputação da empresa no mercado e aumenta a confiança dos clientes e 
parceiros comerciais, permitindo que ela seja mais competitiva em sua indústria e tenha maior sucesso no mercado.
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Ao apresentar o problema, a implicação e os benefícios de uma cobertura adequada de seguros, os 
vendedores podem convencer os clientes em potencial sobre a importância de ter uma cobertura
adequada e proteger sua empresa contra possíveis riscos e perdas. Ao aplicar esse modelo em sua 
estratégia de vendas, você pode se destacar em um mercado altamente competitivo e aumentar suas 
vendas de seguros empresariais na América Latina.


