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MUITO MAIS QUE SAUDE OCUPACIONAL

INFOGRAFICO

5 DICAS ESSENCIAIS PARA VOCE, CORRETOR
ATENDER MELHOR AINDA 0S SEUS GLIENTES

NAO EXISTE MAIS VENDEDOR COMO ANTES!

Vocé, corretor de planos de saude, ja deve ter
percebido isso, ndo € mesmo? Os tempos sdo
outros, o perfil do cliente, o mercado e o
marketing evoluiram, portanto, nao da mais
para vender da mesma forma. Praticas antigas
COMOo a comunicacao massiva, a venda
inteiramente presencial e 0 mercado de
concorréncia monopolista estdo ultrapassadas
e ineficientes.

Entdo, o que fazer? Mudar e se adaptar!

Para que isso aconteca, a nossa dica de ouro
€ que vocé pratique vendas consultivas, ou
seja, vendas fluidas, envolventes e que
mostram ao seu cliente o real valor do produto
ou servico que vocé oferece. Vendas nas
quais, vocé passe a entender o cliente, suas
necessidades, dores, problemas e atendé-lo
de forma resolutiva, oferecendo as melhores
solucoes para ele.

Quer saber como fazer essa venda de alto
nivel para encantar os seus clientes? Confira
ja as dicas do nosso infografico!

Vocé precisa acreditar de coracdao no produto ou servico
que vocé oferece.para transparecer essa confianca para o
cliente. Assim, ele realmente vai perceber que vocé é a
pessoa certa para ajuda-lo no que ele precisa.

Agora, reflita: vocé realmente conhece e entende os
C O N I: ‘ E beneficios dos produtos e servicos de saude ocupacional

que vocé oferece?

VE R DAD E I - Vocé sabe como eles podem se complementar e adequar
as reais necessidades de cada cliente (Que sao bem
diferentes)?
RAM EN I E Os seus clientes necessitam de solucdes personalizadas.

Saude ocupacional € uma area muito desafiadora e cheia

NA A de problemas. Por isso, estude a fundo o tema, tire suas
duvidas e esteja sempre atento as opcoes disponiveis no

mercado, aos lancamentos e a demanda.

S O LU G O E S E ao pensarmos na area de Saude Ocupacional, é

essencial que vocé estude as solucdes disponiveis no
mercado para que consiga oferecer opcdes que tragam
maior inteligéncia para o cliente.
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LEMBRE-SE:

Vocé é um consultor, portanto um criador
de solucdes! Clientes querem e precisam

solucionar problemas. E

Cada cliente possui

caracteristicas, desejos e
necessidades proprias. Trate

cada pessoa que atender de
maneira personalizada.
S B U NAO SE ESQUECA:

Escute o maximo que puder.

B O vendedor que fala mais do
. . que ouve tem poucas chances
— — de sucesso e chega a ser

entediante.

Voceé tera maior éxito se:

+/ CGHAMAR O CLIENTE PELO NOME;

+/ PERGUNTAR TUDO QUE PUDER PARA ENTENDER 0 QUE ELE PRECISA;
” (COLOCAR-SE NO LUGAR DELE E DEMONSTRAR QUE VOCE 0 ENTENDE;

+/ MOSTRAR QUE SABE SOBRE 0 ASSUNTO E QUEM COMPREENDE 0S PROBLEMAS DELE;

+/ FIZER SEUS CLIENTE ENXERGAR QUE VOCE POSSUI AS SOLUGOES;

+/ (OBSERVAR 0 MODO DELE FALAR, AGIR E ATE MESMO CUMPRIMENTAR;

Em resumo: tenha atencao aos detalhes, e vocé sabera a melhor maneira de atendé-lo.

Quanto mais informado e qualificado vocé for, maiores serdo
suas chances de alcancar seus objetivos. Além disso, vocé

#3 vai transmitir seguranca e a qualquer pessoa
que conversar com VOcé, e isso € fundamental em uma
relacdo.

I:S ‘ B JA Leia ) : , e esteja sempre

atualizado sobre o mercado em que atua e 0 que acontece

— o cliente vai confiar mais em vocé se vocé demonstrar

autoridade no assunto e dominio das solu¢cdes oferecidas.
A I UALI - Pois assim, ele sabera que realmente vocé vai ajuda-lo a
solucionar os problemas e que trara bons resultados.
Z ADU Um dica interessante extra é estudar quais sao as solucdes e
ferramentas mais inovadoras na area da Saude Ocupacional

disponiveis no mercado.

Como por exemplo, as voltadas para Gestao do Absenteismo
e Mapeamento de riscos conforme o perfil social e familiar
do funcionario. A RH Health trabalha com ambos!

A seguranca pessoal que o conhecimento
traz € imensuravel, afinal, como diz aquela
frase: “vocé pode perder tudo na vida,
menos o conhecimento”.

Pode parecer 6bvio, mas atualmente, com o
imediatismo que a internet e a tecnologia
trouxeram as nossas vidas, ser organizado é
fundamental para o vendedor. Nem todos
aplicam essa premissa no dia a dia.

O cliente atual € impaciente e capaz
de troca-lo por um detalhe. Portanto,
seja também, compromissado. Se
voceé disse que ligard em determinado
dia, ligue. Se vocé disse que vai enviar
um e-mail, envie. Nao deixe para
depois. Aproveite as vantagens que a
tecnologia oferece, como aplicativos
de facil acesso para organizar sua
agenda.

# 5 NAO SE ESQUECA:
Uma das coisas que mais irritam as pessoas € a sensacao de

estar desperdicando o préprio tempo. Portanto, ndo enrole a
/ conversa ou aborde assuntos desnecessarios.

Perceba o que ele precisa e tente conduzir a conversa
com assuntos que realmente interessem, a ponto de
transparecer claramente o seu envolvimento. Tenha um
discurso firme e impactante. Caso ele demonstre pressa,
seja breve e pergunte o melhor dia para conversarem.

Cada vez mais os vendedores, que antigamente eram
conhecidos como profissionais estressados e ansiosos,

estao buscando cuidar da saude fisica e mental. Portanto, Q &
viva seu trabalho com leveza, sem ansiedade e estresse.

A sua saude vem sempre em primeiro lugar. Cuide de > S
VOC€, que o alto desempenho se refletira nas outras q)

esferas da sua vida.
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De forma inovadora, a RH Health ajuda as empresas a reduzir seus custos
com absenteismo e sinistralidade de plano de salude, oferecendo todo o
suporte para cumprimento das normas do setor. Podemos ajudar vocé a

oferecer as melhores solucdes em saude ocupacional para os seus clientes.

Assim, vocé ganha opc¢des incriveis para a sua cartela de servicos e seus
cliente ganham em resultados e satisfacdo. Entre ja em contato conosco,

queremos ter VOCE& COMO NOSSO parceiro.

o fb.com/rhhealthsaude/ @ www.rhhealth.com.br @ linkedin.com/company/10950286/




