o mundo moderno nio pode

haver davidas sobre a impor-

tancia do conhecimento: ob-
tém melhores resultados quem estiver
melhor preparado.

Para o setor de seguros, essa 4 uma ver-
dade inquestiondvel.

Com a chegada constante de novos
produtos ao mercado, o corretor preci-
sa estar permanentemente se reciclando.

Por outro lado, o perfeito conhecimento de
um determinado tipo de seguro permite ple-
na adequaciio a um determinado cliente.

Como oferecer Previdéncia, por exem-

Para produzir mais é

preciso conhecer melhor
o produto, o cliente e as
tendéncias do mercado

plo? Que argumentos usar com um pro-
duto como esse se estivermos falando
com um jovem ou, ao contririo, com
um idoso?

Por isso, o Sincor-SP investe tanto
em programas de reciclagem e treina-
mento, tornando acessivel a correto-
res de todo o Estado o que had de mais
avancado em técnicas de vendas e ne-
gociacio de seguros.

O mundo estda mudando e o corretor
precisa estar atento a estas grandes
transformacoes.

O corretor precisa estar sempre se
questionando:

e Por que minha carteira de clien-
tes nio cresce?

e Como posso montar uma podero-

sa equipe de vendas?

e Quais as técnicas existentes para
fidelizar clientes pouco ativos e recu-
perar os inativos?

e O que quer o segurado nos dias
de hoje?

e Para onde apontam as tendéncias
de mercado? A

Essas e outras reflexdes devem fazer
parte do dia-a-dia do corretor que pen-
sa grande e quer crescer cada vez mais.

Preparar-se para o mundo novo e
complexo que estd ai. Este é o desafio
que o Sincor-SP quer ajudar vocé a
vencer, transformando-o num profis-

sional altamente qualificado.
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Presidente



