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Na Excelsior, a seguranga € mais que um
Servico, € a nossa missao. Com um
compromisso constante com a inovagao
e a solucao personalizada, prezamos por
um processo mais simples, atendendo
ao que realmente faz a diferenca: a sua
protecao e tranquilidade.
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IUORRETUR DE SEGUROS NAVEIR

uando pensamos nesta edigdo, mentalizamos muito a esséncia do corretor
de seguros, que é a venda. Falamos muito do papel consultivo que o corretor
deve ter, mas ele também ndo pode perder o seu skill de vendas.

A Aconseg-SP é corretor de seguros na veia e por isso nds trouxemos nesta
edicdo uma matéria com dicas de vendas das companhias parceiras. A nossa ideia
foi apresentar algo sobre como qualificar mais a venda do corretor experiente, bem
como fornecer insights para o corretor iniciante.

Na mesma linha, estreamos a nova secdo “Fique de olho’, voltada para trazer inovacdes de
produtos das companhias que servem como argumentos de vendas para os profissionais.

Também apresentamos ideias de como as companhias estdo cada vez mais
segmentando seus produtos e personalizando-os para atender cada vez mais 0s
diferentes perfis e necessidades dos segurados.

Na capa, destacamos a Tokio Marine, nossa grande parceira, que nos brindou com a
entrevista do CEO José Adalberto Ferrara sobre a trajetdria ascendente da companhia
no Brasil.

Com muito orgulho recebemos uma homenagem durante a sessdo solene dos 90
anos do Sincor-SP na Camara Municipal de Sdo Paulo

‘Neste aniversdrio de 90 anos do Sincor-SP os corretores de seguros entregam
esta medalha comemorativa em homenagem ao trabalho da entidade para unido e
fortalecimento da categoria’”.

Essas palavras tém um valor imenso para a Aconseg-SP e para cada assessoria
associada, pois temos a conduta de sempre primar pelo corretor, alids, ele é a razdo
da nossa existéncia.

Parabenizo o Sincor-SP, seu presidente Boris Ber
mais uma vez, e cada corretor que faz
parte desta classe cujo propdsito é
aconselhar e levar protecdo a pessoas,

familias e a suas conquistas. ‘
Rinda nesse ensejo, um parabéns

e demais liderancas,

especial a cada corretor de seguros do ; ‘Wlb"”‘

estado de Sdo Paulo e também do Brasil por

se dedicar a essa profissdo tao importante : - 2By,
para anossa sociedade. £, lembrem-se, B

na Aconseg-SP todo dia é dia do corretor.
\lamos juntos! Um grande abraco!

Ruando M i

Presidente da Aconseg-SP
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UM PLAYER IMPORTANTE

“Acredito que um dos principais fatores do sucesso da companhia ao longo desses 65 anos de histdria no Pais, é o

I_fato de que temos a exceléncia como um dos pilares fundamentais da nossa cultura’, destaca o CEO da Tokio Marine

uma série de valores que sdo se-

guidos a risca. A seguradora preza
pelo forte relacionamento com corretores
e assessorias, que, conforme o presidente
José Adalberto Ferrara, exercem um papel
importantissimo para ajudar a difundir cada
vez mais a cultura do seguro no Brasil.

ATokio Marine é uma companhia com

Talvez este seja um dos segredos da tra-
jetoria da companhia no Brasil. Alids, como
estratégia de negdcios, a companhia busca
valorizar o capital humano e oferecer solu-
cdes de exceléneia para proteger a vida e o
patrimdnio das pessoas e empresas. Tudo faz
parte da filosofia “Good Company”, que nor-
teia a atuacdo de todo o Grupo Tokio Marine.

José Adalberto Ferrara,
presidente da Tokio Marine

Nossos publicos estao cada vez mais exigentes e
os novos perfis dos consumidores nos desafiam a
pensar cada vez mais em como atender a demanda
por seguros em um ambiente no qual as decisdes
tém que ser muito rapidas e as informacoes
precisam estar disponiveis a qualquer momento”
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“Aeredito que um dos principais fatores
do sucesso da companhia ao longo desses
65 anos de histéria no Pais, é o fato de que
temos a exceléncia como um dos pilares
fundamentais da nossa cultura. Esta no DNA
de todas as dreas, inclusive como parte do
desenvolvimento e das metas de nossos
colaboradores, uma atuacdo voltada para a
otimizacdo da jornada dos clientes, correto-
res de seguros e assessorias. Nossa linha de
atuacdo é baseada no que costumamos cha-
mar de ‘0s quatro P's: Pessoas, Processos,
Produtos e Paixdo no que fazemos'”.

No primeiro semestre de 2024, o fatura-
mento da Tokio Marine atingiu amarca de R$
6,4 bilhdes (em prémios emitidos) contra R$
5,9 bilhBes do mesmo periodo em 2023. Des-
te volume, as indenizacfes pagas chegaram
a RS 3,1 bilhdes. Contudo, a companhia re-
gistrou crescimento de 8% no periodo.

“Ja o indice combinado, ficou em 89,1%,
corroborando nossa boa performance. Nes-
se primeiro semestre de 2024, assim como
todo o mercado segurador, enfrentamos
momentos desafiadores’, ressalta o presi-
dente da companhia que registrou cresci-
mento por meio de muita resiliéneia.

“0 bom desempenho da companhia duran-
te 0 semestre pode ser atribuido a fatores
como: solidez financeira, forte trabalho in-
terno de governanca corporativa, consolida-
da politica de resseguros e compromisso em
oferecer exceléncia e qualidade em nosso
atendimento, produtos e servicos. Também
preciso destacar o empenho e a motivacdo
de nosso time de 2,4 mil colaboradores e a
forca do relacionamento que mantemos com
mais de 43 mil corretores’, reconhece.

Dentre os destaques, o presidente men-
ciona 0 seguro viagem, que cresceu 71,8%



em comparacdo com o desempenho do
mesmo periodo do ano anterior; 0 seguro
fianca locaticia, com 62, 5%; 0 seguro garan-
tia (publica e privada) com 117,3%, e riscos
cibernéticos, com 68,5%.

“Diante dos expressivos resultados que
temos obtido de forma orgdnica nos Gltimos
anos, penso que podemos nos definir como
um player importante do mercado de segu-
ros no Brasil’, destaca o Ferrara.

JORNADA DO CONSUMIDOR

Segundo Ferrara, para oferecer produ-
tos de qualidade e aderentes as diferentes
necessidades dos consumidores, a compa-
nhia tem procurado entender as mudancas
de perfis e comportamento, sempre com a
ajuda dos parceiros de negdeios que estdo
proximos deles no dia a dia.

“Nossos publicos estdo cada vez mais
exigentes e 0s novos perfis dos consumido-
res nos desafiam a pensar cada vez mais em
como atender a demanda por seguros em
um ambiente no qual as decises tém que
ser muito rapidas e as informacdes preci-
sam estar disponiveis a qualquer momen-
to", observa.

Sempre pensando na melhor experién-
cia para o consumidor, a Tokio Marine fez a
integracdo da assisténcia 24h dos seguros
automével e patrimonial. Aprimorar a jor-
nada do cliente, otimizar a eficiéncia opera-
cional e gerar agilidade e facilidade para os
segurados estdo entre os objetivos.

“Estamos sempre atentos as oportuni-
dades de mercado e comprometidos em
manter a excel@ncia nos servicos pres-
tados aos nossos parceiros de negdeios e
segurados’, ressalta.

Dessa forma, em um movimento que faz
parte do processo de transformacdo digi-
tal da companhia, o cliente consegue, por
meio de uma nova aplicagdo - que conecta
WhatsApp, Superfpp, Chat, Instagram e
Messenger, entre outros canais de atendi-
mento - abrir, acompanhar e cancelar uma
assisténeia 24 horas, - seja a solicitacdo
de um guincho, eletricista, encanador, en-
tre outras - de maneira totalmente digital,
apenas com seu CPF ou CNP]J.

“Atualmente, mais de 40% das assistén-
cias sdo abertas de forma 100% digital. A
iniciativa faz parte de uma série de agdes

que temos implementado para tornar a
companhia plenamente omnicanal, de
modo que o cliente nos acesse de onde qui-
ser e da forma que faca mais sentido para
suas necessidades, otimizando também o
trabalho da nossa equipe”.

AS ASSESSORIAS

Ndo é de hoje que a Tokio Marine reafirma
a importancia das assessorias para as es-
tratégias de negdcios da companhia, bem
como, em larga escala, para 0 mercado de
seguros. “Para atender de forma persona-
lizada as necessidades de clientes empre-
sariais e pessoas fisicas nas mais diversas
regides do Pais, contamos com a expertise
e capilaridade das assessorias, que tém
um corpo téenico e profissional de muita
qualidade, além de profundo conhecimento
do setor de seguros e, principalmente, dos
mercados locais”.

Atualmente, a seguradora trabalha com
cerca de 110 assessorias distribuidas pelo
Pais e elas, junto aos corretores sdo 0 seu
principal canal de distribuicdo. “Elas atuam
como nosso braco comercial e ddo suporte
para 0s corretores atuarem como consulto-
res de protegdo dos nossos clientes’.

Com um vasto portfélio de produtos, a
Tokio Marine tem buscado mostrar o po-
tencial de negdcios do portfélio e a neces-
sidade de fomentar a diversificagdo do mix
de produtos. Esse é um dos trabalhos que a
drea comercial faz junto as assessorias.

“Temos, por exemplo, um leque enorme
de produtos para suportar as necessidades
de pequenos e médios empreendedores -
como risco cibernético, D&0, E&O, enge-
nharia, garantia, seguro de vida e o prdprio
seguro empresarial - que formam um enor-
me nicho de mercado”, analisa.

“lamos continuar investindo em inovagdo
e na oferta de produtos e servicos adequa-
dos as novas demandas da sociedade. Nosso
principal objetivo é manter o crescimento
sustentdvel na casa de dois digitos em ter-
mos de faturamento e continuar crescendo
em diversas linhas de negdcios, especial-
mente naquelas em que ha grandes opor-
tunidades de maior penetracdo no mercado,
contando sempre com 0s mais de 43 mil
corretores e 110 assessorias que distribuem
0s produtos da seguradora’, conelui Ferrara.
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" 0 assessorias

Destaques para

seguro Viagem (+ 71,8%),
Seguro Fianca Locaticia
(+ 62,5%), Seguro Garantia
(+117,3%) e Riscos
Cibernéticos (+68,5%)

RS 6,4 binses o

faturamento no primeiro
semestre de 2024

RS 3,1 e iad ©

em indenizacdes pagas

8% de crescimento

AO%das

assisténecias sdo
abertas de forma

100% digital |
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COMQO 0
CORRETOR
PODE VENDER

WMAIS E
MELHOR?

essénceia do corretor de seguros é a
venda. Embora o corretor de segu-
ros deva ter o espirito consultivo, a
sua veia de vendedor deve sobressair. len-
der seguros ndo é facil. Podemos abrir exce-
cdo para Auto e Salde, pois sdo procurados
pelos consumidores, mas sabemos que se-
guro, de forma geral, ndo é algo que o con-
sumidor acorda com vontade de contratar.
E nesse ponto que o espirito consultivo se
encontra com a veia vendedora e pode con-
tribuir para o sucesso do corretor. Consulta-
mos executivos com experiéncia em vendas
das empresas parceiras da Aconseg-SP, que
acreditam que o melhor canal de distribui-
cdo do mercado de seguros é o corretor.
Nas dicas, ha pontos em comum para o
corretor ja experiente e ao novato. “Inde-
pendente de corretor iniciante ou experien-
te, 0 importante é transparecer confianca
e responsabilidade ao cliente para que
0 mesmo se sinta seguro e ndo necessi-
te buscar no mercado algo que ele ja tem
dentro de casa’, comenta Marcelo Lorengo,
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gerente comercial SP da Excelsior Seguros.

Assim como acontece para corretores ini-
ciantes, a qualificacdo continua é o caminho
mais promissor para 0s ja experientes, re-
comenda Flavio Rewa, diretor Comercial Re-
gional Sdo Paulo-Capital da Allianz Seguros.

“A capacitacdo é uma ferramenta essen-
cial em um mercado altamente competiti-
vo. 0 setor de seguros esta em constante
evolugdo, com inovacdes em coberturas e
processos, enquanto o perfil do consumidor
também muda continuamente, trazendo
novas preferéneias e demandas. Profis-
sionais que ndo acompanham essas mu-
dancas perdem grandes oportunidades de
expansdo de seus negacios. A capacitacdo

ACONSEG 'SP

é, sem divida, fundamental para aprimorar
a qualidade das vendas’, ressalta Rewa.

Was também hd diferencas entre como
um e outro podem aumentar e melhorar a
qualidade das vendas.

0 CORRETOR EXPERIENTE

Atender com precisdo as necessidades de
seus clientes, oferecendo exatamente o que
eles procuram é um ponto de partida para o cor-
retor experiente aumentar significativamente
suas vendas. E o que diz Eduardo Grillo, diretor
Executivo Comercial da Suhai Seguradora.

“Ha um pablico para seguros compreen-
sivos e para seguros de perda total, cada
um com suas caracteristicas e propostas de
valor. Muitos corretores focam apenas nas
renovacdes de sua carteira atual, deixando
de explorar novas oportunidades de clien-
tes em diferentes segmentos, muitas ve-
zes por receio dos impactos que uma nova
oferta pode trazer. No entanto, esse receio
estd mais na cabeca de quem vende do que
de quem compra. Explico: se um cliente tem
um carro mais rodado e quer protegé-lo, ele
busca aceitacdo e preco justo para proteger
seu bem, sem pagar mais porisso’, observa.

Ele lembra que cada cotacdo representa
um novo cliente interessado em contratar
um seguro. “Por isso, ndo podemos perder a
oportunidade de oferecer opedes de negé-
cios que permitam o fechamento do seguro.
E preciso considerar que nem todos os clien-
tes tém a mesma realidade financeira ou as
mesmas necessidades de cobertura. Seguin-
do esse principio, 0 corretor ndo apenas au-




mentara suas vendas, mas também melho-
rara a qualidade da entrega ao cliente’, diz,
ao lembrar que o vendedor precisa entender
claramente a necessidade do cliente e, ainda
mais, oferecer a solucdo de seguro que esteja
alinhada com essa necessidade.

Segundo o gerente comercial SP da Ex-
celsior Seguros, uma das melhores formas
de aumentar o volume de vendas dentro
da propria base é realizar o cross selling,
levando para o cliente todas as opcdes de
seguros. “Fidelizar o cliente em todas as
opcdes de seguros necessdrias por ele,
também se aprofundando no conhecimento
dos demais produtos existentes e que vdo
de acordo com a necessidade de cada um'”.

Analisar dentro da carteira quais as opor-
tunidades ele tem para vender ndo somente
uma apélice de seguro para o cliente é a
dica de Tadeu Fernando, superintendente
comercial da Ocednica Seguros, ao corretor
ja experiente no mercado de seguros. “Com
essa andlise, ele vai encontrar varias opor-
tunidades de ofertar mais produtos. Assim
ele fideliza ainda mais os clientes, melhora
a qualidade da venda, deixando o cliente e
toda a familia protegido”.

Fernando também destaca que, hoje, o
corretor precisa entender de dados para
analisar possiveis mercados poucos explo-
rados com muitas oportunidades de ven-
das. “Ele também pode usar dados dentro
da sua corretora para analisar a carteira e
com estes dados atrelados a tecnologia, ele
consegue escalar a corretora’, recomenda o
superintendente da Ocednica.

“Para o corretor mais experiente, reco-
mendo ganhar escala, utilizando a sua ex-
pertise em competitividade, atendimento
téenico e foco nos produtos ou segmento
de mercado”, recomenda Marcos Kobayashi,
Diretor Comercial Nacional Varejo e Vida da
Tokio Marine.

Segundo ele, o cross selling é uma alter-
nativa que muitos comentam, mas poucos
fazem. A oferta de produtos passa pelo pro-
cesso de conscientizagdo sobre aimportan-
cia da protecdo, seja pessoal ou patrimonial,
demonstrando através de um planejamento
as diversas necessidades dos clientes’.

Para o Grupo Bradesco Seguros, o corre-
tor de seguros é um parceiro de negécios
fundamental. Tanto para os novos profis-

sionais quanto para 0s mais experientes, a
capacitacdo é a chave para uma carreira de
sucesso, desde as necessidades técnicas
até o desenvolvimento de competéncias
humanas, as chamadas soft skills.

“Uma dica para os corretores é construir
relacionamentos genuinos com seus segu-
rados, baseados na confianca e transparén-
cia. Em um ramo tdo dinamico e repleto de
transformacdes como o mercado segurador,
é preciso estar atento e manter-se atuali-
zado a fim de proporcionar uma consulto-
ria personalizada, oferecendo as solucdes
mais adequadas as necessidades do seu
cliente”, recomenda o Grupo.

0 diretor da Allianz também destaca a
diversificagdo da carteira de clientes como
algo essencial. “Reconhecemos que ainda
existem barreiras na contratagdo de segu-
ros no Brasil, 0 que cria um vasto campo de
oportunidades para os corretores amplia-
rem seus negdeios por meio de uma carteira
mais abrangente. Ao entender as necessi-
dades e interesses dos clientes, o corretor
pode oferecer coberturas adicionais além
daquelas que motivaram o contato inicial’.

“Para corretores experientes, aumentar
as vendas em volume e melhorar a quali-
dade das vendas requer uma abordagem
mais refinada e estratégica. A expansdo de
mercado é uma das primeiras estratégias a
considerar. [dentificar novos segmentos de
mercado, como pequenas e médias empre-
sas, e expandir a atuacdo para novas regi-
des geograficas pode abrir novas oportuni-
dades’, recomenda Heitor Augusto, diretor
Comercial Salide e Odonto da SulAmérica.

A melhoria do atendimento é igualmente
importante. “Coletar e analisar feedback
dos clientes permite aprimorar continu-
amente o atendimento. Utilizar dados e
insights para oferecer solucdes mais per-
sonalizadas também pode aumentar a sa-
tisfacdo do cliente”, completa Augusto.

Praticar up sell e cross sell é outra estra-
tégia eficaz para aumento de receita citada
pelo diretor da SulAmérica. “Oferecer produ-
tos complementares, como seguros de vida
ou odontolégicos, e incentivar renovagdes e
upgrades dos planos de salde sdo estraté-
gias que podem serimplementadas”.

“Uma das dicas mais valiosas para qual-
quer corretor de planos de sadide é focar na

ACONSEG'SP

DICAS DE VENDAS

Fldvio Rewa, diretor Comercial Regional
Séo Paulo-Capital da Allianz Seguros

E preciso considerar que
nem todos os clientes
tém a mesmarealidade
financeira ou as mesmas
necessidades de
cobertura. Seguindo esse
principio, o corretor nao
apenas aumentara suas
vendas, mas também
melhorara a qualidade
da entrega ao cliente”

Eduardo Grillo, diretor Executivo Comercial da Suhai Seguradora
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construcdo de relacionamentos de longo
prazo com os clientes. Ser transparente
sobre os beneficios dos planos de satde
que vocé esta vendendo é fundamental
para construir confianca. Manter uma co-
municacdo regular com os clientes, mesmo
apos a venda, enviando atualizagdes sobre
novos produtos ou mudancas no setor, pode
aumentar a satisfacdo e a fidelidade dos
clientes”, diz Heitor Augusto.

ESTA COMECANDO?

Na visdo de Lorenco, primeiramente o
corretor precisa entender o mercado e se
aprofundar no conhecimento dos produtos.

“Hoje o0s comerciais de seguradoras
podem apoiar o corretor nesses conheci-
mentos e também existem cursos espe-
cializados em instituicdes de ensino. Com
0 conhecimento mais aprofundado, é hora
de ir para campo e entender a operagdo de
cada cliente e as suas necessidades para ai
sim realizar um plano estratégico de quais
produtos oferecer”, diz.

Para ampliar as suas vendas, o diretor da
Suhai recomenda o investimento em redes
sociais para ampliar as possibilidades de
geracdo de leads através da sua presenca
digital. "Além disso, € importante estabele-
cer parcerias com pequenos distribuidores
de servicos que tenham um fluxo interes-
sante de pessoas, gerando novas oportu-
nidades de venda, mesmo sem conhecer
previamente o cliente ou seu potencial
de negécios. Exemplos desses pequenos

Tadeu Fernando, superintendente
comercial da Ocednica Seguros
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distribuidores incluem salGes de beleza,
oficinas mecdnicas, lava-rapidos, lojas de
autopecas, associacdes e grupos de moto-
cielistas, entre outros’, indica.

“0 corretor precisa usar tecnologia de
ponta e midia digitais para ingressar no
mercado de seguros, sem tecnologia ele
ndo consegue disputar com outros corre-
tores, dificultando ampliar as vendas e ex-
pandir a corretora’, recomenda o superin-
tendente comercial da Ocednica Seguros.

Flavio Rewa aponta que para os novos
profissionais que estdo ingressando na
carreira, a recomendacdo primordial é in-
vestir em capacitacdo continua. “Ro se de-
dicar aos estudos e ao aprimoramento pro-
fissional, o corretor iniciante vai adquirir
um profundo conhecimento sobre os pro-
dutos disponiveis e desenvolverd téenicas
de venda eficazes. No papel de consultor,
0 corretor poderd inspirar seus clientes a
contratar novas apélices, promovendo um
alinhamento preciso entre as necessidades
dos clientes e as opedes de cobertura dis-
poniveis”, justifica.

Para um corretor que esta dando os pri-
meiros passos no competitivo mercado de
planos de salide, segundo o diretor Comer-
cial Sadde e Odonto da SulAmérica, adotar
uma abordagem estratégica é fundamental
para ampliar suas vendas. “Primeiramente,
investir em capacitacdo e conhecimento do
produto é essencial. Participar de treina-
mentos pode aumentar significativamente
a credibilidade e o entendimento sobre as

1 Marcos Kobayashi, Diretor Comercial Nacional
1 Varejo e Vida da Tokio Marine
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novas ofertas. Além disso, networking e
parcerias sdo cruciais. Participar de even-
tos do setor de salde e feiras de negécios
oferece a oportunidade de conhecer poten-
ciais clientes e parceiros. Estabelecer par-
cerias com profissionais de mercado podem
resultar em indicacdes valiosas”.

Outro ponto citado por Augusto é o fato
de que, no mundo atual o marketing digi-
tal ndo pode ser ignorado. “Criar um site
profissional e perfis em redes sociais
ajuda a aumentar a visibilidade. Produzir
conteddo educativo, como blogs e videos,
também pode atrair e educar potenciais
clientes sobre a importancia dos planos
de satide”, acrescenta.

“0 corretor no inicio de sua jornada pre-
cisa ampliar as suas ofertas e, para isso,
deve investir em relacionamento, seja pes-
soal ou virtual. Grupos de network e redes
sociais sdo caminhos bastante utilizados,
mas a maioria necessita de conhecimento,
conteddo e frequéncia’, diz o diretor da Tokio
Marine que, inclusive, pode auxiliar nestes
pontos, através do atendimento comercial,
treinamentos e capacitacdo.

“Trabalhar de forma consultiva, levando
informacdes relevantes, é outra forma de
atrair clientes e o corretor tem um papel
fundamental no mercado de Seguros, afi-
nal, é ele que nos conecta com oS consu-
midores. Além disso, atuar com produtos
diferenciados e mais complexos tornard o
corretor um especialista, atraindo esse pu-
blico”, conelui Kobayashi.

A oferta de produtos

passa pelo processo de
conscientizacdo sobre a
importancia da protecao,
seja pessoal ou patrimonial,
demonstrando através de um
planejamento as diversas
necessidades dos clientes”



Sabe o que é tao bom quanto
ter um Bradesco Seguro Auto?
Pagar com pontos Livelo.

Agora, seus Clientes podem
pagar o Bradesco Seguro Auto _ada

com pontos Livelo 10,
e economizar dinheiro. /0 ;
Um jeito diferente de .

pagar o seguro.

Ofereca para seus Clientes
e faga bons negocios. < ,
il
sadesco bradesco
¢livelo _ Auto sequros
fﬁiﬁﬁ'ﬂgiﬁﬂ Com Vocé. Sempre.

wacsseonossste. DODOEOX@®



https://www.bradescoseguros.com.br/clientes

A segmentacdo e personalizacdo de Seguros gera cada vez mais uma conexdo com 0S
consumidores e suas necessidades, além de contribuir para facilitar a venda do corretor

propria razdo de existir da Suhai
Aesté ligada a segmentacdo, pois a
companhia identificou a necessi-
dade de levar protegdo securitdria ao maior
mercado de automdveis, motos e cami-
nhdes que ainda ndo contavam com seguro.
“Muitas vezes devido a falta de aceitagdo
ou capacidade de pagamento. Temos um
proposito claro de democratizar o acesso ao
seguro, e isso se reflete nas oportunidades
que encontramos ao longo dessa jornada. A
cada novo cliente que conquistamos, enten-
demos que estamos levando seguranca e a
tranquilidade para mais pessoas’, comenta
Eduardo Grillo, diretor Executivo Comercial
da Suhai Seguradora.

R Suhai oferece produtos voltados para
a cobertura de perda total, incluindo furto,
roubo e colisdo, além de protecdo contra
danos a terceiros e assisténcia. “Nossa pro-
posta é dizer 'sim’ para todos os clientes,
sejam eles profissionais que utilizam seus
veiculos para o trabalho, como lazer, hobby
ou simplesmente para o uso diario”.

“Temos o cliente no centro de nossa es-
tratégia e isso significa que estamos to-
talmente empenhados em atender as mais
diversas demandas, oferecendo um portfo-
lio abrangente que permite aos nossos cor-
retores oferecerem uma gama completa de
produtos e servicos. Queremos que nossos
segurados tenham a percepedo de que com-
pram aquilo que precisam’, destaca Leonar-
do Marins, diretor Comercial Regional Sdo
Paulo-Interior da Allianz Seguros.

Segundo o Grupo Bradesco, o compor-
tamento dos consumidores em busca de
produtos segmentados é uma tendéncia
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em diversos setores da economia, incluin-
do 0 mercado segurador. “"Hoje, os clientes
buscam ofertas que atendam as suas ne-
cessidades e preferéncias. Nesse sentido, a
personalizacdo permite que a oferta de pro-
dutos e servicos esteja mais alinhada com
as expectativas dos consumidores”.

PUBLICOS ESPECIFICOS

Na maior parte das vezes, os produtos
segmentados abrangem publicos especifi-
cos para atender necessidades particulares.
“Temos, por exemplo, produtos especificos
para motofretistas, motoboys, motota-
Kistas e motoristas de aplicativos, como o
Uber, que precisam de apoio agil em caso
de furto ou roubo do veiculo. Esses profis-
sionais ndo podem parar de trabalhar, e,
por isso, a Suhai se compromete a oferecer
uma resposta rapida e eficiente, garantindo
a tranquilidade que eles precisam no dia a
dia’, diz Grillo.

“Também oferecemos produtos para cole-
cionadores de veiculos antigos, que neces-
sitam de uma cobertura contra furto e roubo,
com assisténcia especializada. Além disso,
atendemos aventureiros que utilizam seus
veiculos para esportes e hobbies, oferecen-
do produtos que se ajustam as necessidades
especificas desse piblico”, acrescenta.

Marcos Kobayashi, diretor Comercial Na-
cional Varejo e lida da Tokio Marine, lembra
que a seguradora é multiprodutos e, desta
forma, consegue atender a necessidade
de clientes dos mais variados perfis. “Para
pessoas fisicas temos produtos como o
seguro de vida individual, segmentados em
vida homem, mulher e sénior, cada um com
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Eduardo Grillo, diretor Executivo Comercial da Suhai Seguradora

coberturas especificas. Ha também vdrias
opcdes no seguro de automdvel e residen-
cial, que se ajustam ao perfil de cada clien-
te”, exemplifica.

“Nossa principal motivacdo é aten-
der as necessidades de nossos clientes,
corretores e assessorias. Por isso, o de-
senvolvimento de produtos e servicos
adequados para cada publico se tornou
fundamental. 0 consumidor é exigente e
busca produtos e ofertas cada vez mais
personalizados. Nesse sentido, trabalha-
mos para eriar solucdes e garantir as co-

1 Leonardo Marins, diretor Comercial Regional
1 Séo Paulo-Interior da Allianz Seguros



Hoje, os clientes buseam
ofertas que atendam

as suas necessidades

e preferéncias. Nesse
sentido, a personalizacao
permite que a oferta

de produtos e servicos
esteja mais alinhada
com as expectativas dos
consumidores”

Grupo Bradesco

berturas necessarias, bem como servigos
e assisténeias que gerem tranquilidade,
conforto e qualidade de vida’, acrescenta.

“No rol de seguros diferenciados, e ndo
propriamente inusitados, em 2021, dese-
nhamos e passamos a ofertar aos nossos
clientes um seguro especifico para equi-
pamentos de acessibilidade. Esse seguro
pode ser contratado para proteger equipa-
mentos como cadeira de rodas motorizadas
e ndo motorizadas, proteses de membros
superiores e inferiores, além de aparelhos
auditivos’, exemplifica o diretor da Allianz.

De acordo com Marins, o produto para
equipamentos de acessibilidade surgiu da
necessidade dos atletas paralimpicos, que
estavam em preparagdo para as competi-
cdes, em encontrar um seguro adequado
que atendesse aos seus equipamentos.
“Diante da expertise internacional da
Allianz, a companhia pode desenhar uma
solucdo e entender de perto as demandas
desses atletas, sobretudo apés o acordo
de parceria que firmou com os NMovimentos
Olimpicos e Paralimpicos, em janeiro de
2021, com duracdo de oito anos”.

A seguradora também possui uma cober-
tura adicional especifica no seguro de res-
ponsabilidade civil familiar que cobre, até o
limite maximo de Indenizagdo estabelecido,
as despesas do segurado com a comemora-

0do de um eventual ‘hole-in-one’ (quando
um jogador de golfe acerta a bola no buraco
com apenas uma tacada).

0 executivo ainda diz que a Allianz tem
diversos produtos e coberturas dedicados a
atender necessidades especificas. “Temos a
oferta personalizada do seguro de vida, pela
qual os clientes escolhem coberturas, valo-
res e assisténcias que mais se adequam a
sua necessidade e ao seu bolso. Temos tam-
bém outros seis pacotes de seguro de vida
individual, que flexibilizam as coberturas de
acordo com a demanda do cliente”.

“Com a diversidade de perfis de clientes
atuais e potenciais, o Grupo Bradesco Segu-
ros tem desenvolvido solucdes consideran-
do 0 conceito de personalizagdo e flexibili-
dade”, diz o Grupo.

Um exemplo é o Vida Viva Bradesco, um
seguro de vida que permite ao segurado es-
colher entra 20 coberturas e 19 assisténcias.

ARGUMENTACAO PARA CORRETORES

“Produtos diferenciados, com cober-
turas especificas e de acordo com a ne-
cessidade de cada cliente, geram rdpido
interesse, uma vez que estes reconhecem
0 valor da protecdo e da tranquilidade,
ampliando a oportunidade de contratacdo
do seguro’, analisa Kobayashi.

Na visdo de Grillo, oferecer produtos de-
senvolvidos para atender a publicos espe-
cificos facilita o trabalho dos corretores ao
alinhar as ofertas as necessidades reais dos
clientes. “Esse foco permite que o corretor
apresente solucfes mais assertivas, seja
para profissionais que dependem de seus
veiculos para trabalhar ou para clientes com
perfis de uso mais pontuais’.

“Mas, mesmo com uma oferta tdo dire-
cionada, o corretor precisa estar bem pre-
parado e treinado para usar as melhores
téenicas de venda. Isso ndo sd garante
uma experiéncia positiva para o cliente,
que recebe exatamente o que precisa,
como também melhora os resultados de
quem vende’, acrescenta.

“Ao dispor de produtos segmentados, o
corretor de seguros conta com um leque
maior de solugdes para atender a necessi-
dade do cliente, com ofertas mais relevan-
tes a0 segurado’, reforca o Grupo Bradesco.
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COBERTURAS
NARSSISTENCIA

A segmentacdo também chegou
as empresas prestadoras de
servicos. A Maxpar, por exemplo,
oferece coberturas acessdrias
aos seguros de automdvel. Cabe
ao corretor ineluir ou ndo de
acordo com o perfil e necessida-
des do seu cliente.

Uma opcdo é a assisténcia para
rodas, pneus e suspensao. “0s
custos de itens como pneus,
rodas e kits de suspensdo
sobem ano a ano. Nesse cendrio,
a assisténcia de roda, pneu

e suspensdo é uma soluedo
essencial para proteger o cliente
dos prejuizos causados pelas
mads condicdes das vias, além
de resguardar seu bolso diante
da variacdo dos custos dessas
pecas’, explica Regis Melo, co-
ordenador de Relacionamento
Comercial da Maxpar.

Segundo ele, essa solugdo é,
para o corretor, especialmente
importante. “Ela ajuda a fidelizar
o cliente, gera receita extra por
meio do comissionamento e
ainda abre portas para novas in-
dicacdes, fortalecendo a relagdo
com os segurados e ampliando o
portfdlio de clientes futuros”.

1
1 Regis Melo, coordenador de
1 Relacionamento Comercial da Maxpar
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COMO FAZER A GESTAD
DA SUA CORRETORA?

Fazer a gestdo financeira da

propria empresa pode simbo-
lizar um grande desafio para
os empreendedores. No caso
dos corretores, que tém vdrias
atribuicdes, Ariovaldo Martinelli,
da \/al Assessoria Contabil e Fiscal,

compartilha algumas dicas. “Hoje, muitos
microempresdrios no ramo de corretagem de
seguros, atuam em suas residéncias, entdo o0 in-
vestimento é baixo”.

Segundo ele, para montar uma corretora de
seguros é preciso ter um local, um bom compu-
tador, o celular e um contador. “Ele terd que in-
vestir basicamente em propaganda e publicidade
e fazer um belo site”.

Além disso, Ariovaldo lembra que o corretor vai
precisar impulsionar publicagdes no Instagram,
no Facebook, e em outras midias sociais. Porisso,
estima um custo mensal em torno de R$ 1 mil.

“No inicio, ele vai precisar reinvestir o que
ganha, até que a corretora tenha capacidade
financeira de se sustentar. E muito importan-
te ter um bom contador e solicitar balancetes,
no minimo trimestrais, para saber onde se estd
gastando. Ndo se deve misturar gastos pessoais
com gastos da empresa. E normal, na vida do pe-
queno empresario, fazer essa confusdo. Ai nunca
se sabe 0 que esta luerando, porque ndo sabe o
que é gasto pessoal e o que é gasto empresarial’,
chama a atencdo.

Ele destaca que, hoje, as seguradoras possuem
ferramentas que sdo fornecidas gratuitamente
aos corretores e podem ajudar na organizagdo
financeira. “Muitas promovem treinamentos, que
ajudam demais na hora de vender. Algumas tam-
bém oferecem softwares de gestdo. Entretanto,
0 empresdrio tem que ter organizacdo, porque o
software recebe as informacdes, mas se forem de
ma qualidade, o resultado também serd".

Ari lembra que o corretor de seguros é um
prestador de servico, entdo, atender rapida-
mente, ser prestativo, resolver os problemas do
cliente, principalmente nos sinistros, sdo ati-
vidades essenciais. “Mas financeiramente, ele
deve manter a empresa sadia, ndo gastar além
do que precisa, investir sempre e mudar rapi-
damente, se o investimento ndo der o resultado
esperado’, aconselha.
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ESG
CONSTRUCAO DE UMA METODOLOGIA

Em 2024, no Brasil, a Allianz iniciou a construgdo de compromis-
sos locais, alinhados com as diretrizes globais do Grupo. Dentre eles estd
a manutencdo de 100% da energia elétrica adquirida de fontes renovaveis; aumentar o
bem-estar da forca geral de trabalho com base em indices internos de monitoramento,
e incorporar variaveis de sustentabilidade em produtos da Allianz com base em critérios
de taxonomia europeia e também estudando a taxonomia sustentdvel brasileira.

“Absorvemos muito dos principios da Politica do Grupo Allianz para elaborar nossa Po-
litica de Sustentabilidade no ano passado, e, pela primeira vez, realizamos um exercicio
local, pelo qual tivemos a oportunidade de discutir e implementar nossos préprios ele-
mentos. Impulsionado pela exigéncia da Circular 666, 0 documento se tornou 0 nosso guia
estratégico, estabelecendo diretrizes para a viabilizacdo de agdes concretas e sustenta-
veis’, descreve Elysangella Nunes, superintendente de Comunicacdo, Sustentabilidade e
Relagdes Institucionais da Allianz.

Elysangella conta que a partir do relatdrio foi realizado um estudo de materialidade
com o objetivo de identificar os temas de sustentabilidade mais relevantes para nossa
atuagdo, bem como os riscos associados a cada linha de negdcio.

“Estamos evoluindo com a construgdo de uma metodologia que permita, cada vez mais,
entender de forma apartada o impacto dos temas de sustentabilidade e de seus riscos,
e como eles podem gerar perdas financeiras para a Allianz, mas também, olhando pela
6tica da dupla materialidade, ou seja, como também podemos estar impactando esses
temas e riscos de sustentabilidade por meio de nossos negdcios'.

Segundo ela, o foco da Allianz tem se direcionado para manter a eficiéncia no consumo
de recursos naturais, reduzir cada vez mais as emisses de carbono e considerar as mu-
dancas climaticas no planejamento da empresa, com estratégias para reduzir e mitigar
0S Seus impactos.

“No ano passado, os prédios da Allianz Brasil localizados em SP e no R], que possuem
certificacdo LEED Platinum e Gold, respectivamente, passaram a contar com energia elé-
trica integralmente gerada por fontes renovdveis. Houve, ainda, a queda de mais de 60% na
emissdo de carbono por colaborador e nas emissdes decorrentes de viagens corporativas'.

: 7

AZurich Seguros:incluiiia protecdo:de celular no seu seguro residencial. 0
produto se destaca:por oferecer coberturas:focadas nas:necessidades indivi-
duais:de:cadacliente; que:podem ser:escolhidas:no:momento da:contratacao.

“A cobertura para equipamentos: portateis fora daresidéncia - uma:cobertu-
ra-adicional;:0u:seja; ela precisa ser contratada junto:a:cobertura:basica para
que-o:oliente-tenha direito de- usufruir do seu beneficio. A:cobertura garante
o:reembolso-do:rotbo:ou furto:qualificado: dos equipamentas:de:propriedade
do:segurado, ocorrides fora:do imovel’; explica Alexandre: Mandaji, Superin-
tendente de Seguros:Massificados:da:Zurich.

Como uma das lideres:do: setor em:protecdo de bens, com 12 milhdes: de:celu-
lares protegidos, a:companhia sabia que o:lancamento: do produto: Seria um
diferencial. “Especialmente:no contexto dos némades digitais e pds-pan-
demia; em que as pessoas transitam muito:fora de suas: residéncias, ndo:so ‘ '
com celulares, mas tablets, notehooks e outros equipamentos eletrinicos, = ga W§
quetambém estde inelusos nessa cobertura’; destaca Mandaji: LY
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OFERECA A MAIOR SEGURADORA
DE MOTOS DO BRASIL.

Corretor(a), agora vocé tem
uma grande aliada para (
aumentar seu potencial

de negdcios. Ter a Suhai,

a maior seguradora de motos
do Brasil, no seu portfélio,

é sindnimo de aceitacgao.

A Suhai aceita veiculos
classicos, tunados, blindados,
motos de baixa, média ou alta
cilindradas e muito mais.

Trabalhe com a seguradora
que aceita quem as outras
n3o aceitam! Vem pra Suhai,
a seguradora do SIM.

VEM COM A SUHAI.

Ere


https://suhaiseguradora.com/

| Diretoria reconhece a furca do meroado de seguros no mtermr de Sdo Paulo

1,5% DA PRODUCﬁ\O
TOTAL DAS ACONSEGS §
D0 BRASIL UEM

DAS ASSESSORIAS DO
NTERIOR DE S/i0 PAULO

A relevancia do mercado de seguros no interior
foi abordada em almoco, em Campinas, que teve
a diretora Maria Guadalupe como anfitrid

Paulo, Rio de Janeiro, Norte e Nordeste, Centro-Oeste,

Minas Gerais e Rio Grande do Sul). “Juntas, elas somam
cerca de 150 assessorias com atendimento a cerca de 47 mil
corretores e uma producdo de aproximadamente R$ 9 bilhdes’,
mencionou o presidente da Aconseg-SP Ricardo Montenegro.

Para se ter uma ideia da relevancia da produgdo do interior, Mon-
tenegro compartilhou que as assessorias da regido filiadas a Acon-
seg-SPrepresentam13,5% da producdo total das Aconsegs do Brasil.

As informacdes foram compartilhadas durante almoco reali-
zado no Restaurante Don Manoel, em Campinas, interior de Sdo
Paulo. “Desde que a nossa diretoria assumiu temos a prerroga-
tiva de o interior fazer cada vez mais parte do nosso dia a dia’,
destacou Montenegro.

A Aconseg-SP entende que devido a representatividade das
assessorias no interior que o almoco mensal seja feito, a0 me-
nos, uma vez por ano na regido. “No passado, ndo muito remoto,
as assessorias do interior tinham dificuldade de firmar contratos
com as seguradoras. Mas, hoje, gracas a representatividade e a
forca dointerior, nds somos procurados na mesma proporedo que

H oje, em todo o Brasil, ja existem seis Aconsegs (Sdo

as assessorias da capital”, disse Maria Guadalupe, diretora para o
interior da Aconseg-SP.

A diretora, que foi anfitrid juntamente com o presidente, agra-
deceu a parceria com as seguradoras, operadoras, prestadoras
de servicos e também dos corretores de seguros. “Sem vocés as
nossas empresas ndo existiriam. Que as nossas parcerias se so-
lidifiquem cada vez mais”.

Montenegro ainda apontou o crescimento surpreendente no
ano de 2024, inclusive no volume de empresas que procuram a
entidade e suas associadas.

“Temos observado varios tipos de empresas (operadoras, se-
guradoras e empresas prestadoras de servicos) com interesse
na nossa carteira de corretores. Hoje a Aconseg-SP tem na base
dela 20 mil corretores, que trabalham com 40 assessorias no es-
tado de Sdo Paulo. Com um faturamento de R$ 3,3 bilhdes e uma
média de crescimento de 20% a 25% ao ano, qual empresario ndo
terd interesse?”, ressaltou Montenegro, ao lembrar que, nos dl-
timos seis anos, a Aconseg-SP cresceu mais de 200%, enquanto
0 mercado ndo chegou a 100%. “Ou seja, crescemos mais do que
o dobro do mercado’”.
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S E G U R O s

A Revolugdo no Seguro Auto com d Neo Seguradora

Corretor, esta & a oportunidade
que vocé estava esperando!

Com mais de 12 mil corretores cadastrados
e um histérico de mais de 21,000 de apdlices
no ano, a Ocednica Seguros € a parceira
certa para impulsionar seu crescimento

no mercado de seguros.

Agora, junto & Neo Seguradora, trazemos
um Seguro Auto no modelo low risk, low cost,
low price . Um verdadeiro aceano azul

ppara os corretores.

Junte-se d Ocednica e
a Neo e conheca o seguro

que vairevolucionar o setor!

100% digital;

v
«/ Coberturas
v
V4

persondlizadas;

Preco justo para
seus clientes.

Techologia preventiva

Saibamais em: https://oceanicaseguros.com.bor/ Gceé HICO D\']neo


https://oceanicaseguros.com.br/

ACONSEG-SP PELO MERCADO

B Posse da Aconseg-R]

i 0 presidente da Aconseg-SP Ricardo
Nontenegro, participou, em agosto, da ceriménia

Luiz Philippe Baeta Neves, presidente da Aconseg-R] ( esq.)
e Ricardo Montenegro, presidente da Aconseg-SP

¥ Ricardo Montenegro, presidente da Aconseg-SP
(¢ também prestigiou, em agosto, a cerimdnia de
posse do segundo mandato de Djalma Ferraz

| easuadiretoria da Aconseg-NNE, em evento

¥ realizado em Salvador (BR).

: “ Ricardo Montenegro, presidente da Aconseg-SP (i esq.)
' e Djalma Ferraz, presidente da Aconseg-NNE

B Ituran com seguro

A diretoria e associadas a Aconseg-
i SP presenciaram o lancamento, em
i Sdo Paulo, do Ituran com Seguro

f| Light e Ituran One, novos produtos
da companhia.

A Suhai Seguradora recebeu

as assessorias associadas a
Aconseg-SP para o evento oz das
Assessorias realizado em setembro,
em sua sede, em Sdo Paulo.

| Associadas e membros da diretoria
d da Aconseg-SP participaram do
coquetel de confraternizacdo com
parceiros realizado pela Omint na
Casa Charlo.

fLs

l Tokio Marine no CCS-SP

Ricardo Montenegro, presidente da Aconseg-SP
prestigiou 0 almogo do Clube dos Corretores de
Seguros (CCS-SP), cujo mentor é Alvaro Fonseca,

| que recebeu o presidente José Adalberto Ferrara e os
diretores comercial e técnicos da Tokio Marine.
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Em agosto, foi a vez da Genebra Assessoria Empresarial
receber o seu certificado apds o0 almoco realizado pela
RAconseg-SP em Campinas (SP).

“A Aconseg-SP é composta por cada uma das associadas,
que precisam se sentir pertencentes. 0 certificado tem

o valor do pertencimento e também de todo o prestigio
que a associagdo conquistou no mercado”, define Ricardo
Montenegro, presidente da Aconseg-SP.

B Encontro Allianz

A diretoria da Aconseg-SP participou
de um evento realizado pela Allianz,
em que foram abordados temas
estratégicos para o setor de seguros.

B MAG no CS-SP

0 presidente Ricardo

Montenegro e os associados
da Aconseg-SP Helio Opipari
Jr, Marcos Colantonio e Jorge
Teixeira Barbosa participaram do almoco do CCS-SP que recebeu
Mareo Antonio Gonealves, presidente do Conselho Consultivo do
Grupo MAG, em julho, no Il Ristorante Famiglia Mancini.

B Encontro Zurich

A Zurich Seguros promoveu um encontro §
com as assessorias da Aconseg-SP na
filial da Avenida Paulista.

B Sincor-SP 90 anos

0 presidente da Aconseg-SP, Ricardo
Montenegro, foi um dos lideres de
entidade a acompanhar a homenagem
recebida pelo Sincor-SP devido aos seus
90 anos de atuacdo, na Camara Municipal de Sdo Paulo, em setembro.
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Ha mais de 20 anos, a Aconseg-SP iniciou um trabalho e, nele, posicionou
claramente o corretor de seguros como protagonista.

Desde entdo, as assessorias da Aconseg-SP seguem suas jornadas ao lado desses
profissionais, a quem agradecemos pela parceria e, sobretudo, pela confianca.

Parabéns a cada corretor que contribui diuturnamente para a construcdo do nosso
importante merecado de seguros por meio da protecdo que simboliza a esperanca
da reconstrucdo na vida das pessoas.
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AC Brasil | Antonio Carlos Brasil | (19) 3295-5790
brasil@acbrasil.com.br (@) ac_brasil.seguros

Acédo Imediata | Abediel Pereira | www.acaoimediata.com.br
abediel@acaoimediata.com.br | (11) 97322-6064 (@) acacimediata
Active | Roberto Benedito | www.comlactive.com.br
roberto@comlactive.com.br | (11) 3293-0777 (@) activeassessoria
Rssecor | Lucas Camillo | camillo@assecor.com.br

(11) 99965-9671 (@) assecor_assessoria

Rxpert | Juliana Santos | jsantos@axpert.com.br

(11) 99267-5275 (@) axpertbr

Baeta | Luiz Philipe Baeta | baeta@baeta.com.br

(11) 3817-4887 (©) baeta.assessoria

Base | Marcos Scherer | marcos.scherer@suabase.com.br

(11) 98685-2695 (©) base.seguros

C4 | Armando Semegnin | www.conline.com.br
armando@cdonline.com.br | (11) 5535-1063(®) c4assessoria
Cobroker | anessa Mendes | vanessamendes@cobroker.com.br

(11) 97374-9090 (@) cobrokerinsurancehub

(6 Seg | Augusto Brum | augusto.brum@cebank.com | (31) 98118-3329
Christ | Jairo Christ | www.christassessoria.com.br |
jairo@christassessoria.com.br | (19) 2512-4800(@) christassessoria
Continental | Liza Maria\Luiz Gustavo
www.continentalservicos.com.br | luli@continentalservicos.com.br
(1) 3629-1299(@) continentalassessoria

Copasul | Marcos Colantonio | www.copasulassessoria.com.br |
marcos@copasulassessoria.com.br | (11) 2671-7800(@) copasulassessoria
F. Luvisi | Fabio Luis | comercial@fluvisi.com.br

(11) a13-3018 (@) f.luvisi

Fonseg | Ricardo Fonseg | www.fonsegassessoria.com.br
ricardo.fonseg@uol.com.br | (11) 3571-3221 (@) fonsegassessoria
Friends City | Fabio de Carvalho

— friendscity.assessoriaseguros@friendscity.com.br
(1) 3313-6311 (11) 94058-1461 (@) friendscity.assessoria

Futura Unido | Marcos Holanda | marcos.holanda@grupofuturauniao.com.br
(11) 3661-4491(@) grupofuturauniao

Genebra | Alessandro Persico | marcosrodella@brgenebra.com | genebra@
brgenebra.com | (16) 3621-1000 (©) genebra.assessoria

Hits | Manica Dargevitch | monica@hitsassessoria.com.br

(11) 8828-1475 (@) hits.assessoria

Humana | Rodrigo Bertacini | www.humanaseguros.com.br
rodrigo.bertacini@humanaseguros.com.br

(11) 3334-8618 (@) humanaseguros

Intercor | José Scaleo | scalcojr@hotmail.com

(11) 4522-5303 (@) intercorseguros

Labour | Margaret Tymus | waw.labourseguros.com.br
diretoria@labourseguros.com.br | cinthya@labourseguros.com.br
(1) 3253-8644 (@) labourassessoria

Marchan | Mauro Archanjo | www.marchassessoria.com.br
mauro@marchassessoria.com.br | (19) 3251-3938 (@) marchanassessoria
Maxfort | Aparecida Garrido | www.maxfortseg.com.br
cidagarrido@manfortseg.com.br | (11) 2909-7622 (@) maxfort.assessoria
Maximo 360° | Maximo Santos | maximosantos@maximo360.com.br
(11) 4992 7099 (1) 99512 3360 (@) maximo360_

Montenegro | Ricardo Montenegro | www.montenegroseguros.com.br monte-
negro@montenegroseguros.com.br

(11) 3596-7500 (@) montenegro.assessoria

NBA | Nilson Barreto | www.nbaseguros.com.br
nilson@nbaseguros.com.br | fernando@nbaseguros.com.br

(1) 2227-9090 (@) nbaseguros

Novo Milénio | Diego Linardo | www.novomilenioassessoria.com.br
diegodelinardo@gmail.com | (19) 3422-0804 @) novomilenioassessoria
Opipari | Helio Opipari Jr. | www.opipari.com.br
helio@apipari.com.br | (11) 3638-3400 (@) opipari.assessoria
Personal Prev | Milton Ferreira

milton@personalprev.com.br | (11) 5572-6422

Prestopower | Arsenio Lelis | www.prestopower.com.br
arsenio@prestopower.com.br | (11) 3221-1155 (@) presto.power
Ragaz | Leonardo Sardinha | leonardo.sardinha@ragaz.com.br
claudia.simplicio@ragaz.com.br | (11) 96720-9496 (@) ragazassessoria
Renaseg | Alberto Novais | www.renaseg.com
alberto@renaseg.com | (16) 3234-4232 (@renasegassessoria

Rizk & Almeida | Renata Depercia | www.rizkealmeida.com.br
renata@rizkealmeida.com.br | (11) 2476-6605

Rubens de Almeida | Gustavo Gimenez
gustavo@rizkealmeida.com.br | (11) 96262-7649

SANZ | Maria Guadalupe | www.sanzassessoria.com.br
guadalupe@sanzassessoria.com.br | (19) 3255-6702 (@) sanzassessoria
Valor-acéo | Jorge Teixeira | www.valoracaoseguros.com.br
jorget.barbosa@gmail.com | (11) 2671-5050 (@) valoracaoseguros
Vleritas | Fabio Sardagna | www.veritasseguros.com.br
fabio@veritasseguros.com.br | (11) 3221-7028 (@) veritas.assessoria

Vila Velha | Fernando Moraes | fernandomoraes@vilavelhaassessoria.com.br
(1) 3230-1757 (1) 97808-814 (@) vilavelhacorretora

WL | Wilson Lima e —
wilsonlima@wlseguros.com.br g
(11) 99659-7017 (@) wlseguros_br
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Acesse sulamerica.com.br
e fale com seu corretor.


https://portal.sulamericaseguros.com.br/home.htm

Quem planeja o futuro
Seguro Funeral + tem mais tranquilidade

Tokio Marine até nos momentos
mais dificeis.

Mais que um plano
funerario, um Seguro
com beneficios inovadores

PLANOS A PARTIR DE RS:

£ 0,505
® Assisténcia Funeral

DIA.
Completa.

® Aquisicao de Jazigo.

® QOrientacao para Inventario e com o seu
eTesta rgentg rente Comercial ““Q ggghﬂSg&E
e saiba mais.

A plataf a educativa que permite ao Segurado simularinventario e minuta de testamento com base nas informacgdes inseridas pelo usudrio no sistema. Essa plataforma nao

- « tacao juridica, contabil, financeira, regulatoria ou fiscal. Em caso de duvidas, recomendamos a busca de um advogado de sua confianca. Este Seguro é garantido pela
okio Marine Seguradora S/A — CNPJ 33.164.021/0001-00 — Codigo SUSEP 06190. Tokio Marine Funeral + Processo SUSEP 15414.625875/2024-18. Consulte as Condigoes Gerais
em www.tokiomarine.com.br. Para abertura de sinistro ou outras informacoes, ligue para 0800 31 TOKIO (0800 31 86546). O registro do produto é automatico e nao representa

aprovaciao.ou'recomendacao por parte da SUSEP A aceitacao da proposta de Seguro esta sujeita a analise do risco. O Segurado podera consultar a situagdo cadastral do Corretor
de Seguros e da Sociedade Seguradora no sitio eletronico www.susep.gov.br. Os precos variam em funcao da idade, sexo, capitais segurados e coberturas contratadas. Agosto/2024.


https://www.tokiomarine.com.br/

