












Não deixe evidente que são gatilhos

Quando um cliente fecha uma apólice com você, ele tá comprando 
muito mais do que só um seguro, ele tá levando uma experiência. 
Então, na hora de usar aqueles gatilhos, o segredo é ser sutil. Deixe o 
cliente entender a necessidade daquele produto, mas sem 
perceber que tem um gatilho acontecendo ali.

Escolha o momento certo para usar um gatilho

Outra coisa importante é saber quando usar cada gatilho. Por 
exemplo, se você está numa conversa inicial com o cliente, jogar 
um gatilho de autoridade, mostrando que sabe tudo de seguro, 
pode ser mais bacana do que falar de urgência, concorda? 

Agora, se o cliente já está quase fechando, aí sim, um toque de 
urgência ou escassez pode ser o empurrãozinho que faltava.

Se capacite e capacite sua equipe

Gatilhos mentais não são só para textos e anúncios. Eles também 
acontecem no papo cara a cara. 

Por isso, é interessante investir em bons treinamentos para você ou 
sua equipe usarem essas técnicas com naturalidade, sem forçar, 
para atender melhor e vender mais!

Interessante como cada gatilho funciona, não é mesmo? São 
muitas situações e oportunidades. Mas, tem algumas coisas que 
você precisa ter atenção!

Como aplicar gatilhos
na venda de seguros



Além disso, existem inúmeros deles para as variadas 
situações, o que ajuda e muito na hora de pensar nas 
estratégias de venda da sua corretora.

Então, vale a pena fazer uma boa imersão nessas 
técnicas e usar as dicas aqui, para dar aquele up nos 
resultados do seu negócio.

Os gatilhos mentais
são mesmo uma mão
na roda para as vendas
e podem ser usados em
várias situações diferentes.


