Seguro de Vida: Quem
Realmente Precisa?

Palestra com Claudia Alves - Inspire e transforme sua abordagem de

vendas




es Comuns de Clientes

Eu ndo preciso de seguro de vida Ja tenho muito dinheiro Meu pai é rico, tem imoveis e

renda

Pai do filho é s6écio de empresa grande Tenho muitos investimentos

Im € guem mais tem a perder



Ouem é Claudia Alves

42 anos, mae de dois filhos
Formada em Biologia

Corretora desde 2015

Foco em seguro de vida



Objecao inicial

Nao preciso de seguro

Acao

Empatia, exemplos reais, firmeza

Resultado

Plano reduzido contratado
Diagndstico cancer de mama

Aumento de cobertura?



Licao da Histéria
Autoridade na protecao financeira

Vocé € a Dra. do seguro de vida




Escolher Porto?

orto Beneficios

uradora cadastrada e Coberturas em vida
Diaria por Incapacidade Temporaria (DIT) - Processo pratico e agil (subscricao inteli
Portal com recursos diferenciados para
Gama de beneficios ao cliente como T

e Assisténcia Pet e Funeral Ampliado



Minha Filosofia de Trabalho

Ser “alguém” em uma seguradora

Conflanca e constancia produzem resultados




do Seguro de Vida

a total do cliente - Abre portas para outros produtos

S sensiveis - Gera indicacodes e fidelizacao



jos-Chave do Sequro de Vida

da DIT - Diaria por Incapacidade Doencas Graves

Temporaria

m inventario Casos cada vez mai

direto a familia Renda durante afastamento . Impacto real inclus

médico



Proximos Passos para
Corretor

1 Estude objecoes comuns
2 Use historias reais e empatia
3 Confianca gera vendas e indicacoes

4L Escolhaseguradora de apoio




