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Gestdo Comercial na Area Seguradora

Objetivos Gerais:

O Gestor Comercial das Seguradoras tem um papel crucial no atingir dos objetivos da
empresa, sendo o “rosto” da empresa junto dos mediadores e muitas vezes junto do
consumidor final, particular ou empresa, servindo também de elemento de ligacéo
entre o cliente interno e o cliente externo.

As funcdes que desempenha, exigem competéncias relevantes no ambito da
negociacao, gestdo, desenvolvimento e animacao de equipas.

Este curso, visa deste modo, dotar o Gestor Comercial de metodologias e ferramentas
gue permitam uma gestao de sucesso junto das suas equipas e assim contribuir para
o ultrapassar dos objetivos definidos pela Alta Direcéo.

Objetivos Especificos:

No final do curso os formandos ficarao aptos:

e Conhecer as principais modalidades e procedimentos no ambito dos Ramos
N&o Vida;

e Prestar um atendimento baseado na qualidade e na satisfacéo do cliente;

e Conhecer as regras e procedimentos para um processo de negociacdo bem-
sucedida, quer com o cliente externo, quer com o cliente interno;

e Compreender a relevancia e funcionamento da distribuicdo de seguros no setor
segurador;

e Dirigir e planear a atividade comercial no ambito segurador;

e Sistematizar processos de gestdo no ambito da mediacdo de seguros;

e Analisar e interpretar as informacdes de gestdo relevantes na esfera de
atuacao dos gestores comerciais;

e Liderar e motivar as redes de mediacdo eficazmente visando o atingir dos
resultados comerciais superiormente definidos.

Destinatarios:

Este curso é dirigido aos profissionais que exercem fun¢des de Gestdo Comercial no
setor segurador e que negoceiam com clientes externos e internos, liderando equipas
de mediadores.

Carga Horaria:

50 horas
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Conteudo Programatico:

v' Modulo | -Tipologia de Seguros e Procedimentos nos Ramos N&o Vida:
Principais Ramos de Seguros N&o Vida:
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Seguro Automoével;

Seguro Multirriscos Habitacao;
Seguro de Acidentes de trabalho;
Seguro de Saude;

Seguro de Responsabilidade Civil;
Seguro de Acidentes Pessoais;
Atividade pratica.

v' Médulo Il - Atendimento e Negociagdo com Clientes:
A importancia da qualidade de servico;
Atendimento:

Distribuicdo no

Mercado

o Aimagem da Instituico;
o Regras fundamentais para transmitir uma imagem de exceléncia;
o Cultura organizacional;
o Cliente Interno e Externo;
o Momentos chave do atendimento;
o Estrutura de uma argumentacdo convincente;
o Contornar as objecdes;
o Gestao de tempo;
o Role Play.

e Negociacdo/Venda:
o Negociagao;
o Elementos fundamentais da negociacgao;
o Estratégias, técnicas e taticas negociais;
o Negociagcdo comercial em seguros;
o Framework negocial;
o Role play.

v' Médulo Il — A Importancia dos Canais de
Segurador:
e Enquadramento;

Distribuicdo Tradicional:
o Agentes de seguros, Sociedades de Mediacéo e Corretores.
Novos Canais de Distribuigdo:
o Distribuigdo bancéaria de seguros;
o Canais Diretos:

= Balcdes das Seguradoras;

= [nternet;

= Venda de seguros por telefone;
= Qutros canais de distribuigéo.

o Atividade préatica.
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v' Mdédulo IV — Gestao Comercial, Conceitos e Elementos Fundamentais:
e Evolucao do conceito de gestdo de vendas até a atualidade;
e O posicionamento das vendas no marketing-mix;
e Organizacao da area de vendas;
e Interacdo da area de vendas com as outras areas da empresa;
e Planeamento de vendas;
e Objetivos na atividade comercial.

v' Médulo V - Gestao de mediadores:

e Sistematizacao de processos de gestdo no ambito da mediacao:

o Andlise das redes de mediacdo da seguradora;

Analise dos principais concorrentes a nivel da mediagéo;
Recrutamento e formacéo de mediadores;
Estruturacdo comercial e segmentacéo da rede de agentes;
Elaboracéo e transposicdo de objetivos para as redes e sub-redes de
mediacao;

o Medicéo e afericdo de resultados.
e (Gestdo de conta na atividade de intermediacéo de seguros:

o Definicédo de objetivos;

o Processo de gestdo de conta;

o Plano de atividades;

o Ferramentas de atuacgéo;

o Medicéo e afericdo de resultados;

o Atividade pratica.
e Planeamento de conta direcionado aos mediadores principais:

o Anélise do mediador;

o Elaboragao do planeamento de conta;

o Definicédo de objetivos;

o Planeamento de atividades;

o Atividade pratica.
e Partilha das informacfes de gestdo com os mediadores de seguros.
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v' Médulo VI - Animacao e Motivacdo de Mediadores na Atividade Seguradora:
e A importancia da coesao das equipas para o atingir dos resultados:
o Atividade pratica.
e Equipas de alto desempenho - Modelo Perform:
o Atividade préatica.
e Desenvolvimento, Animagcdo e Motivagdo das Redes e Sub-redes de
mediacao no setor segurador:
o Fatores determinantes da motivagao;
Principais Teorias da Motivagao;
Objetivos da motivacao;
Mix-motivacional,
Modelo de desenvolvimento das equipas;
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o Dinamizar e animar equipas em ambiente competitivo;

o Atividade pratica.
e A lideranca das Redes e Sub-redes de mediac&o no setor segurador;
e Principais Conclusbes e Encerramento.
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