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impressionante o potencial de negdcios existente para todos os lados em que olhamos nas regides

Norte e Nordeste. Nesta edi¢cdo abordamos o seguro residencial, ainda com pouca cobertura da
populacdo, um cendrio que, juntos, nos, assessorias, seguradoras e corretores podemos reverter.

Diversificar os ramos de atuacdo € algo muito importante para o corretor e as assessorias podem ajudar
muito nesta missdo. A quem quer arriscar pela primeira vez, pode-se pensar em comegar com a combinagdo
perfeita do auto e residencial, ou seja, se vocé tem o cliente de auto, experimente oferecer a ele o residencial. E
bem mais facil ter um sim de quem jd Ihe deu sim.

Pelo préprio valor, o residencial representa um 6timo negdcio para o segurado. Some-se a isso o fato de a
protecdo contar com a cobertura de danos elétricos, essencial nas nossas regides, diante das ocorréncias de
quedas de energia.

Oferecer mais de uma protecdo ao segurado é algo que temos insistido com os corretores que atuam com as
assessorias parceiras. Entendemos ser algo vital para todos, principalmente para o segurado.

Ainda no quesito diversificacdo, outro produto a ser trabalhado é o odontoldgico, que também vem se
destacando por possuir baixo ticket e alto valor agregado ao cliente. Aqui a combinacdo perfeita é 0 satide e 0
odonto, que formam uma jornada completa de cuidado.

Observamos que o conhecimento que podemos adquirir sobre os mais variados produtos disponiveis
no mercado de seguros é algo importante. Pensando nisso, a Aconseg-NNE criou a Comissdo de Formacdo
e Capacitacdo coordenada por Elda Brito, que se une a outras comissdes para que possamos
compartilhar experiéncias e agregar conhecimentos.

Em nossa entrevista especial, temos Marcio Benevides e Eduardo Fazio, nossos grandes parceiros
da Zurich, cuja aposta nas assessorias tem sido crescente, estratégica e jd traz resultados para todos.
Aproveitar as oportunidades é algo que as assessorias associadas a Aconseg-NNE tém feito por
meio do estimulo aos seus corretores. E assim continuaremos. Tudo é possivel para quem tem

vontade de aprender e inovar.
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O modelo de trabalho
diferenciado com as
assessorias da Zurich

Resultados mostram estratégia de expansdo e
intensificacdo da atuacdo nas regides Norte e Nordeste
como bem-sucedida, conforme Marcio Benevides

Seguradora Zurich vem despontando como grande

parceira das assessorias em seguros em todos o Pais.

O propdsito é claro: ser a melhor companhia para as
assessorias trabalharem. Para isso, a seguradora criou um
modelo de trabalho bem definido e diferenciado com as par-
ceiras, visando a eficiéncia tendo, inclusive, disponibiliza-
do as mesmas ferramentas que estdo a disposicdo do time
comercial da seguradora.

“Sabemos do papel que as assessorias tém para o desen-
volvimento do mercado segurador brasileiro e acreditamos
que esta atuacdo é como uma extensdo das filiais fisicas da
companhia. Escolhemos nossas parcerias de forma estraté-
gica, em todo o territério nacional, apoiando a companhia

Marcio Benevides
Diretor Executivo
de Distribuicdo da
Seguradora Zurich
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nas regides em que queremos crescer”, comenta Marcio Be-
nevides, diretor-executivo de Distribuicdo da companhia.

“As assessorias também fazem parte do nosso plano de
expansdo geografica. Elas desenvolvem um trabalho muito
importante oferecendo consultoria comercial no atendi-
mento aos corretores de seguros e clientes fisicamente mais
distantes da Zurich”, completa o diretor.

A estratégia com as assessorias estd alinhada ao fato de
a companhia confiar no aumento da distribuicdo dos seus
produtos através do corretor. “Elaboramos um modelo para
que cada assessoria atenda a 150 corretores, no maximo.
Desta forma, apenas considerando as assessorias, a Zurich
cresceu cerca de 56,9% em prémio emitido em 2023. Nas regi-
des Norte e Nordeste, o crescimento foi de 97,7%”.

Para isso, disponibiliza para as assessorias as mesmas
ferramentas de gestdo utilizadas pela equipe de gerentes
comerciais. Isso possibilita maior eficiéncia na atividade co-
mercial, ja que as assessorias podem acompanhar a evolu-
cdo de producdo dos corretores, como cotacdes, fechamen-
tos e resultados.

“Além disso, para nds, é fundamental capacitar continu-
amente as assessorias acerca dos produtos e dos servicos
da seguradora. Oferecemos ainda, como grande diferencial
de mercado, um suporte especializado da nossa drea de En-
genharia de Riscos a drea comercial, especialmente para
solu¢des mais complexas, para empresas. E as assessorias
que apoiam a distribuicdo de todo o portfélio da seguradora
podem contar com essa solugdo”.

Forca comercial

A Zurich atua com uma diretoria comercial integrada para
os estados do Rio de Janeiro, Espirito Santo e as regides Nor-
te e Nordeste. “Fazendo um recorte, apenas pela Geréncia
Regional Norte e Nordeste, estamos fisicamente presentes
com escritorios em Recife e Salvador, além de contar com
a parceria de 15 assessorias, que nos permitem estar ainda
mais préximos dos clientes”, descreve Benevides.

Segundo ele, em 2023, a companhia obteve um crescimen-
to expressivo de cerca de 65% na Geréncia Regional N/NE, e
até abril deste ano ja registrou um aumento de cerca de 36%
em relacdo ao mesmo periodo do ano passado. “Podemos
dizer que nossa estratégia de expansdo e intensificagdo da
atuacdo na regido tem sido bem-sucedida”.

Recentemente, a seguradora expandiu a presenca territo-
rial com a atuacgdo de Gerentes Comerciais Mobile em Belém
(PA), Natal (RN) e Fortaleza (CE). “Localidades que ndo possu-
imos filial fisica, mas sdo de extrema relevancia na continui-
dade do plano de expansdo geografica, visando a entrada em
novas regides de interesse, bem como a permanéncia e o for-
talecimento em regifes que jd estamos presentes”, justifica.

Conforme Benevides, além da Geréncia Regional que aten-
de as regides Norte e Nordeste, a companhia conta com uma
Superintendéncia Comercial especifica para definir a estra-
tégia e o modelo de atuacdo das assessorias. “Todas as as-
sessorias sdo suportadas por Gerentes Comerciais da Zurich,
que executam toda a gestdo comercial e acompanhamento
no dia a dia. Reconhecemos a qualidade do atendimento e a
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proximidade com os corretores como pecas fundamentais
para expandir nossos negécios”, destaca.

Eduardo Fazio, inclusive, retornou a companhia em mar-
¢o deste ano para assumir a Diretoria Regional R]/ES/N/NE
para dar continuidade as estratégias de negocios.

“Minha missdo é contribuir com a estratégia da companhia
de expandir nossa atua¢do, aumentar nossa participacdo na
regido e dar suporte as oportunidades de negdcios por meio
da ampliacdo do portfélio de produtos. As regides Norte e
Nordeste apresentam elevadas taxas de crescimento econo-
mico, portanto faz muito sentido continuarmos investindo
e acelerando, ainda mais, a nossa presenca”, comenta Fazio.

Expansdo e presenca

“Como companhia multilinha e multiproduto, investimos
para oferecer aos corretores ndo apenas produtos de prote-
¢do que atendam as diversas necessidades de seus clientes,
mas também para aprimorar nossos processos, a fim de ser
uma seguradora simples de operar. Priorizamos projetos
que tenham a melhoria da experiéncia do cliente e dos nos-
sos parceiros como foco”, define Benevides.

Segundo o diretor, a estratégia da Zurich neste ano, na-
cionalmente, estd focada em trés pilares principais: cres-
cimento com disciplina, intensificacdo do relacionamento
com os corretores (incluindo assessorias) e diversificacdo do
portfélio. “Ampliaremos nossa base de corretores ativos e
consolidaremos nossa expansdo territorial, intensificando
a presenca e atuacgdo da Zurich em varias regides, incluindo
o Norte e o Nordeste”.

Com as assessorias, especificamente, a intencdo é man-
ter as agendas recorrentes, envolvendo escuta ativa para
melhorias e iniciativas de desenvolvimento aos corretores
atendidos por meio delas. “Também incentivaremos um
maior mix de negdcios na carteira dos corretores, amplian-
do seu olhar para produtos além do automével, como o resi-
dencial, o empresarial e os seguros de vida, além das linhas
corporativas, ja tradicionalmente diferenciadas na Zurich”.

“No Norte e no Nordeste, especificamente, seguiremos
investindo no aperfeicoamento da comunicacdo com o cor-
retor por meio de canais pensados especialmente para ele
e em investimentos na simplificacdo de processos, visando
facilitar o dia a dia do profissional. A companhia seguira in-
vestindo para aumentar a capilaridade de distribuicdo de
seus produtos na regido, sobretudo reforcando a sua atua-
¢do por meio das assessorias”, comenta Benevides que, além
da expansdo natural dos produtos de varejo, espera a conso-
lidacdo de um trabalho de capacitacdo dos corretores para
entrada das linhas corporativas em sua base de clientes.

A tendéncia de produtos a serem trabalhados pelos corre-
tores das assessorias segue apontando para o seguro para
automaveis, que ainda é a principal carteira para o corretor
de seguros focado no varejo. No entanto, conforme o dire-
tor-executivo, a companhia também oferecera outras prote-
¢oes, que devem ganhar relevancia para a diversificacdo do
portfolio do corretor, como os seguros de Vida Individual, o
Vida PME e o seguro Residencial.

“A Zurich oferece solucdes dirigidas aos corretores para

MAI/JUN/JUL DE 2024

EM DESTAQUE

que atendam as necessidades de seus clientes. E uma opor-
tunidade para que o corretor faca uma consultoria de riscos
mais orientada e aumente as possibilidades de diversifica-
cdo de seu portfélio”.

Ao liderar uma estratégia que se mostra acertada, Benevi-
des ressalta: “Seguiremos investindo na ampliacdo da nossa
presenca geografica em todo o Pais para atender o corretor
da maneira como ele preferir, inclusive, por meio das asses-
sorias de seguros”.

> 15 é o numero de assessorias

parceiras nas regioes Norte e Nordeste

0]
97 J 7 / O foi o crescimento dos prémios emitidos

da Zurich nas regides Norte e Nordeste

0)
| 6 5 /0 foi o crescimento registrado
i

pela Geréncia Regional N/NE em 2023

0 V—
3 6 / O foi o incremento do desempenho alcancado

pela Geréncia Regional N/NE até abril deste ano

Eduardo Fazio
Diretor Regional R)/ES/N/NE
daSeguradora Zurich
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SEGURO RESIDENCIAL

importancia do
seguro residencial

( Facilidade na contratacdo, servigos que
auxiliam no dia a dia e cobertura para danos
elétricos estdo entre os destaques da protecdo

mbora o seguro residencial venha conquistando es-
pago, apenas 17% das residéncias possuem seguro
no Brasil, segundo levantamento da Federagdo Na-
cional de Seguros Gerais (FenSeg) de 2021.

Na regido Nordeste, 7% das residéncias tém seguro, en-
quanto no Norte o volume é de 4,6%. Para ampliar a quan-
tidade de residéncias seguradas, as companhias investem
na disponibilizacdo de servicos que facilitam o dia a dia do
segurado, agregando valor ao seguro.

As coberturas do seguro Residencial Sob Medida da Bra-
desco, por exemplo, passaram por transformacdes que torna-
ram o produto ainda mais atual em relacdo ao mercado, com
protecdes personalizaveis, de acordo com a necessidade do
contratante. “Foram criadas coberturas e assisténcias para
a casa e o apartamento, sendo de uso habitual ou veraneio,
tendo a protecdo para atividade comercial na residéncia
como um dos grandes atrativos e diferenciais, com cobertura
para maquinas, moveis, utensilios, mercadorias e matérias-
-primas diretamente relacionados com a atividade profissio-
nal do segurado, cujo ramo esteja devidamente enquadrado
na legislacdo do MEI”, conta Raquel Cerqueira, superinten-
dente-executiva de Ramos Elementares da Bradesco Seguros.

—
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Para divulgar a protecdo, em relagdo as regi-
des Norte e Nordeste, a Bradesco Seguros vem
marcando presenca em eventos e road shows
com corretores locais com o objetivo de fomen-
tar oportunidades e apresentar os avangos em
inovagdo, o que vem impactando positivamen-
te na contratacdo.

“No Nordeste, por exemplo, o estado do Rio
Grande do Norte apresentou um notavel aumen-
to na procura por seguro Residencial durante o
ano de 2023, destacando-se com um crescimen-
to expressivo de 105% em prémios em compa-
racdo ao ano anterior. O desempenho do estado
é 0 maior entre todos os estados do Nordeste, e
supera significativamente a média de mercado
da regido, que atingiu cerca de 13%. Ainda, o Rio
Grande do Norte se destaca em nivel nacional,
ultrapassando a média do Pais, que foi de apro-
ximadamente 14%”, comenta Raquel.

“Embora ainda sejam regides em que ainda
h4 uma penetracdo menor deste tipo de segu-
ro, em ambas houve um crescimento de mais
de 30% de um ano para o outro neste produto
no mercado”, comenta Magda Truvilhano, su-
perintendente de Produtos RD Massificados
da Tokio Marine. “Seguindo essa tendéncia, na
Tokio Marine, por exemplo, nés observamos
que nos ultimos 12 meses

houve um crescimento de
mais de 12% em volume
de prémios nas duas regi-
0es”, completa.

Ela destaca que a com-
panhia sempre procura
acompanhar as necessi-
dades dos segurados e
estar atenta as principais
tendéncias. Nesse contex-
to, ela cita a facilidade de
contratacdo do seguro re-
sidencial por meio de ca-
nais digitais, que podem
ser utilizados tanto pelos
clientes quanto pelos cor-
retores de seguros.

“Assim, para facilitar
ainda mais essa contra-

tacdo e torna-la ainda mais personalizada, em 2024, a Tokio
trouxe para o produto Residencial digital uma novidade, que
é o0 ajuste dos planos de acordo com as necessidades do segu-
rado, desta forma, ao ofertar pacotes de coberturas, ha pos-
sibilidade de customizagdo conforme o desejo do segurado”.

A Seguradora Zurich também observa um movimento de
crescimento e expansdo da contratacdo do seguro residen-
cial nas regifes Norte e Nordeste. “Nos primeiros quatro
meses do ano, na Geréncia Regional Norte e Nordeste, regis-
tramos crescimento de 50% no prémio emitido nas linhas
de negocio Property, que incluem residencial e empresarial

Raquel Cerqueira
Superintendente-executiva de Ramos
Elementares da Bradesco Seguros

MAI/JUN/JUL DE 2024



(pequenos negodcios)”, comenta Eduardo Fazio, diretor regio-
nal RJ/JES/N/NE da Zurich Seguros.

Segundo ele, a combinacdo de estratégias de educacdo,
personalizacdo de produtos, parcerias locais e inovagdo
tecnoldgica estd ajudando a aumentar a penetragdo e a
conscientizacdo sobre a importancia do seguro residencial
nessas regides. “Com o tempo, essas iniciativas devem con-
tinuar a fortalecer o mercado e proteger um niumero maior
de residéncias contra riscos diversos”.

Prestacdo de servico

Segundo Raquel, a Bradesco registrou um aumento de 56%
no acionamento de assisténcias do seguro residencial entre
janeiro e marco deste ano frente o mesmo periodo do ano
passado. Os servicos mais comuns solicitados sdo os de en-
canador e eletricista, que somados atingiram quase 60 mil
chamados no primeiro trimestre.

“Para painéis fotovoltaicos, a Bradesco Seguros possui
o seguro Equipamento. O equipamento para energia solar
também estd amparado pelo produto Residencial Sob Medi-
da, quando estiver fixado no telhado do imével. Assim, ten-
do amparo por todas as coberturas contratadas no seguro”,
explica a superintendente.

“Uma das principais caracteristicas do seguro residencial
da Zurich, além da protecdo, é a oferta de beneficios que
facilitam o dia a dia das familias. E boa parte deles esta ali-
nhada aos compromissos globais que envolvem o futuro do
planeta. Um dos principais diferenciais do seguro residen-
cial da Zurich sdo suas coberturas, servicos e assisténcias
com pegada de sustentabilidade”, reforca Fazio.

Ele cita como exemplos descarte ecoldgico de moveis ou
eletrodomeésticos, descarte ecolégico de entulho e/ou so-
bras de obras e consultoria ambiental, com profissionais
ambientais especializados para auxiliar os segurados a pra-
ticarem atitudes como consumo consciente de dgua, ener-
gia elétrica, reciclagem de lixo.

“Além disso, como um diferencial que da mais personali-
zacdo, o seguro residencial comercializado pela companhia
tem trés opcdes de planos de assisténcia 24 horas que sdo
fundamentais para ajudar com as questdes relacionadas ao
imovel, a escolha do cliente”, diz o diretor da Zurich.

Danos elétricos

Um levantamento inédito da Associacdo Brasileira de
Conscientizacdo para os Perigos da Eletricidade (Abracopel)
mostra que o numero de incéndios causados por sobrecarga
elétrica cresceu 61% entre 2018 e 2023. Metade dos aciden-
tes ocorreram dentro de casa e a grande maioria, 62,7%, co-
mecou nas instalacdes elétricas internas.

A regido Nordeste lidera em acidentes elétricos,
com 149 ocorréncias por choque elétrico e 112 mortes no
1° semestre de 2023 (em comparacdo com 138 ocorréncias e
109 mortes em 2022).

Magda explica que o objetivo da cobertura de danos elétri-
cos é assegurar a protecdo contra danos a equipamentos, que
sejam ocasionados por oscilacdo de energia, tanto causadas
por raios quanto as causadas por sobrecargas elétricas na
propria rede de energia elétrica. “Por conta disso, é, sem du-
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— DEACORDO COM A ANEEL, AS REGIOES
NORTE E NORDESTE DO BRASIL ENFRENTAM
0SCILACOES E INTERRUPCOES FREQUENTES
NO FORNECIMENTO DE ENERGIA ELETRICA

— AREGIAO NORDESTE LIDERA
EM ACIDENTES ELETRICOS

— RIO GRANDE DO NORTE £ DESTAQUE
EM SEGURO RESIDENCIAL ENTRE 0S

ESTADOS BRASILEIROS

— 149 0coRRENCIAS POR CHOQUE ELETRICO

£ 112 MORTES FORAM REGISTRADOS
NO 10 SEMESTRE DE 2023

vida, uma cobertura que faz sentido para os imdveis de todas
as regides. Observamos que, no que tange ao nosso produto,
nossos segurados do Norte e Nordeste sdo bastante conscien-
tizados a respeito da relevancia dessa cobertura, que motiva
82% de contratacdo da cobertura de danos elétricos nas nos-
sas apolices de seguro residencial nessas regides”, diz.

Na Bradesco, as coberturas de incéndio e explosdo estdo
contempladas no modelo basico Seguro Residencial Sob Me-
dida. “O segurado, pode, ainda, complementar com cobertu-
ras acessorias para danos elétricos e equipamentos eletroni-
cos”, destaca Raquel.

Para Pedro Macedo,
presidente do Conselho
da Aconseg-NNE, a cober-
tura de danos elétricos é
fundamental para todos
0s seguros residenciais.
Trata-se de uma cober-
tura oferecida por segu-
radoras que visa cobrir
prejuizos causados por
problemas elétricos em
uma residéncia. Esses da-
nos podem incluir curtos-
-circuitos, sobretensdes,
sobrecargas elétricas e
outros eventos relaciona-
dos a eletricidade.

“Essa cobertura contri-

Pedro Macedo
presidente do Conselho
da Aconseg-NNE

—
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SEGURO RESIDENCIAL

bui minimizando os prejuizos
da populacdo que reside nessas
regides, abrangendo custos de
reparo ou substituicdo de equi-
pamentos elétricos danificados.
Sendo assim, podemos afirmar
que é uma cobertura de grande
importdncia para os segurados,
uma vez que visa minimizar pos-
siveis perdas financeiras consi-
deraveis”, comenta Fazio.
O diretor da Zurich ainda co-
menta que os clientes que tive-
ram sinistros de danos elétricos
e utilizaram a rede de assistén-
cia técnicas avaliaram a segu-
radora com um alto indice de
satisfacdo NPS (Net Promoter
Score). “Sendo assim, o modelo se
mostra extremamente eficiente em seu objetivo principal
de melhorar a experiéncia do cliente no produto”.

A protecdo se torna ainda mais necessdria na regido Nor-
deste, que é lider no Brasil em acidentes elétricos.

Magda Truvilhano
Superintendente de Produtos
Massificados da Tokio Marine =

Argumentos nao faltam ao corretor

“A cobertura de danos elétricos é uma das mais contra-
tadas e uma das mais acionadas no seguro residencial, en-
tdo faz todo o sentido ela ser um excelente argumento de
venda. Mas é preciso lembrar que o seguro residencial conta
com inumeras coberturas que podem ser interessantes para
cada pessoa, a depender do seu estilo de vida ou da localida-
de da residéncia”, recomenda o diretor da Zurich.

Conforme Fazio, os corretores podem enfatizar a abran-
géncia e os beneficios tangiveis das coberturas ao vender
seguros residenciais. Ao destacar como o seguro pode pro-
teger contra uma ampla gama de riscos e proporcionar ser-
vigos uteis, eles valorizam o produto e incentivam que os
clientes usufruam dos seus beneficios em sua plenitude.

“A cobertura de danos elétricos é a que possui a maior
frequéncia de acionamento no Pais, representando 60% dos
avisos de sinistro no seguro residencial. Sendo, portanto, a
cobertura que mais se indeniza no produto, além de afetar
equipamentos de uso didrio, como eletrodomésticos e ele-
troeletronicos, que necessitam de rapida reposicdo para me-
nor transtorno na rotina dos segurados”, diz Fazio.

Segundo Raquel, a Bradesco Seguros vem trabalhando,
fortemente, para oferecer opcdes acessiveis e abrangentes
de seguros residenciais, atendendo as necessidades especi-
ficas de cada cliente.

“Ao oferecer servicos valiosos, como limpeza de caixa d’agua,
manutencdo de ar-condicionado e suporte de chaveiro, propor-
cionamos comodidade e tranquilidade aos nossos segurados.
Destacamos, ainda, a flexibilidade de estender a cobertura
para incluir placas solares/sistemas fotovoltaicos para casas e
empresas, reconhecendo a importdncia crescente das energias
renovaveis”, comenta a superintendente da Bradesco.

Magda observa que os corretores tém procurado diversi-
ficar suas carteiras com a oferta do seguro residencial, que

8 . ACONSEGn

tem uma importancia muito relevante, pois garante um dos
patrimoénios mais importantes das pessoas: seu lar. “Além
de ser um seguro com 6timo custo x beneficio, com valores
que cabem em todos os bolsos, possui garantias importantes
como incéndio, raio e explosdo, danos elétricos, roubo, entre
muitas outras que sdo bastante procuradas nestas regioes.
Outro motivo de contratacdo é a assisténcia 24 horas que
pode ser utilizada para aqueles problemas do dia a dia, sem
necessariamente ter ocorrido um evento de sinistro”.

Fazio destaca que o seguro residencial, naturalmente, tem
uma afinidade grande com o seguro automovel, que frequen-
temente é o carro-chefe dos negdcios de muitos corretores do
varejo. “Sendo assim, faz sentido, até por uma questdo de diver-
sificacdo de portfélio, que esse tipo de seguro atraia a atencdo
dos corretores que buscam prestar uma consultoria de risco
mais qualificada aos seus clientes. Além disso, vemos no mer-
cado o surgimento de novos produtos que incentivam e podem
funcionar como uma porta de entrada para os clientes no que
diz respeito ao seguro residencial. Um exemplo é o seguro Auto
+ Casa, recém-lancado pela Zurich, um produto que traz todas
as vantagens e flexibilidade do seguro automdvel e um pacote
de coberturas fixas para a residéncia”.

Assessorias também podem contribuir

A parceria realizada entre uma assessoria e um corretor
de seguros é um grande diferencial estratégico que visa po-
tencializar as vendas e garantir o sucesso dos profissionais.
“Uma assessoria traz consigo um time de profissionais es-
pecializados, munidos de conhecimento sobre os diversos
produtos e servicos oferecidos. Tal fato proporciona ao cor-
retor acesso a informacdes atualizadas e precisas sobre as
melhores opcdes de seguros residenciais para atender as ne-
cessidades especificas de cada cliente. Com esse respaldo, o
corretor pode oferecer orientacdes personalizadas, aumen-
tando a confianca do cliente e fechando negdcios de forma
mais eficiente, com as coberturas adequadas as necessida-
des individuais de cada segurado”, explica Pedro Macedo,
presidente do Conselho da Aconseg-NNE.

Ele destaca que o processo de venda de seguros residenciais
ndo termina com a assinatura
do contrato. “Uma assessoria
oferece um acompanhamento
continuo ao corretor e ao se-
gurado, garantindo que as ne-
cessidades de ambas as partes
sejam atendidas ao longo do
tempo. O suporte de uma as-
sessoria exerce um papel fun-
damental para contribuir com
a fidelizacdo do cliente junto
ao corretor e para a constru-
cdo de um relacionamento
sélido e duradouro, seja para
esclarecer duvidas, realizar
cqtagﬁes, ajus'ta.r coberturas, Diretor Regional RJ/ES/N/NE
alinhar estratégias de marke- da Seguradora Zurich
ting ou até mesmo auxiliar v
em situacdes de sinistros”.

Eduardo Fazio
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Capacitacao profissionaleé ° _ |
forca motriz da Aconseg-NNE £

Corretores se beneficiam dos descontos nos cursos oferecidos pela ENS; ideia o 4
é ampliar a parceria com a escola e realizar um curso de certificac@o especial o o

para as equipes das assessorias

Aconseg-NNE criou oito comissdes

sobre temas relevantes para seus

associados e o mercado de forma
geral. Na edicdo anterior da Revista da
Aconseg-NNE, abordamos a Comissdo de
Comunicacdo e Marketing. Agora, retratamos
a Comissdo de Formacdo e Capacitagdo
Profissional, liderada por Elda Brito.

“0 proposito dessa comissdo é desenvolver
projetos e parcerias com as diversas entidades
como a Escola de Negocios e Seguros (ENS), a
ConfederacdoNacionaldasSeguradoras(CNseg),
os Sindicato das Seguradoras, os Sindicatos dos
Corretores e os Clubes de Seguros para criacdo e
divulgacdo de cursos de formacdo aos diversos
atores do mercado, assessorias e corretores,
juntamente com suas equipes, e fomento da
cultura do seguro ao publico em geral”, explica
o presidente da Aconseg-NNE, Djalma Ferraz,
um dos entusiastas da criacdo das comissdes.

Segundo ele, desde a criacdo da Aconseg-
-NNE em 2022 foram realizadas diversas con-
versas com dirigentes da ENS. “Recentemen-
te estreitamos o relacionamento com a Janine
Couto, coordenadora Comercial da ENS, e no
inicio de 2024 firmamos convénio oficial en-
tre a Aconseg-NNE e a Escola. Nosso convénio
consiste em ampliar a divulgacdo dos cursos
ja existentes e disponiveis para todos que se
interessam e querem se profissionalizar no
amplo mercado de seguros, bem como desen-
volver novas oportunidades para quem dese-
jar ingressar ou ja atua no mercado e busca
adquirir novos conhecimentos, aperfeicoar e
avancar na area de seguros”, explica.

O presidente aproveita para destacar que a
formacdo e a capacitacdo sdo fundamentais
para o bom desempenho de qualquer profis-
sional. “Sabemos que precisamos e podemos
aprender mais a cada dia. Diante de tantas
inovag6es no mundo, nas relacdes e nas em-

presas, a capacitacdo é necessdria para o exer-
cicio adequado de qualquer da atividade na

area de seguros”.
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Acbes previstas

Conforme Elda, coordenadora da Comissdo,
com a parceria os corretores estardo ainda
mais informados, em tempo real, sobre a exis-
téncia dos diversos cursos da ENS, além de
obterem direito a descontos exclusivos pelo
fato da sua empresa se qualificar como uma
corretora atendida por assessoria filiada a
Aconseg-NNE.

“Os corretores também terdo acesso a con-
teudos exclusivos e formatados para aten-
derem suas demandas especificas, voltadas
para o mercado de seguros do Norte e Nordes-
te do Brasil”, diz Elda. “Para as assessorias,
o principal beneficio é a valorizacdo da sua
empresa em possuir a chancela da melhor
Escola de Seguros como sua parceira na pro-
mocdo dos mais variados cursos para todos
os corretores por elas atendidos”, acrescenta.

Ferraz comenta que a ideia é ampliar a par-
ceria com a ENS e realizar um curso de cer-
tificacdo especial para as equipes das asses-
sorias. “Novas associadas serdo convidadas
para participarem das atividades e fortale-
cerem ainda mais essa importante comissdo.
Também estamos planejando, ainda para
2024, algum curso destinado aos corretores
de seguros do Norte e Nordeste”.

Elda lembra que as assessorias veem o in-
vestimento em capacitagdo com muita serie-
dade e compromisso. “Constantemente, além
de investirmos na capacitagdo das proprias
equipes das assessorias filiadas a Aconseg-
-NNE, seja na participagdo em cursos e até
mesmo congressos regionais e nacionais, rea-
lizamos, individualmente e em parceria com
as seguradoras e operadoras de planos de
saude que representamos, treinamentos dos

mais diversos aos corretores de seguros que
atendemos”, comenta a coordenadora.

ACONSEGN . 9
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Ainda subpenetrado segmento tem grande potencial para corretores no Norte, Nordeste e em todo Brasil

tualmente apenas 16% dos brasileiros contam com

um plano odontoldgico, ou seja, pouco mais de 33

milhées de individuos tém a cobertura odontolégi-
ca ativa, segundo dados atualizados em abril pela Agéncia
Nacional de Saude Suplementar (ANS).

“O mercado praticamente dobrou de tamanho desde 2011,
mesmo com todos os grandes desafios que foram enfrentados
nesse periodo, como uma das maiores recessdes da histéria do
Brasil em 2016 e 2017 e a pandemia da Covid-19, a partir de 2020,
contextualiza Cadu Martins, diretor Comercial da Amil.

O mercado de planos vem apresentando um forte ritmo de
expansdo. “O setor cresceu em média 5,3% ao ano nos ultimos
dez anos. Nesse periodo, foi de 20 milhdes para 30 milhdes
de beneficidrios, e a boa noticia é que esse crescimento per-
manece acelerado. Nos ultimos cinco anos, o setor cresceu
36% e teve o acréscimo de 8,5 milhdes beneficidrios”, analisa
Elsen Carvalho, diretor Comercial da Odontoprev.

Entre os motivos para o aumento, Carvalho destaca a percep-
cdo de valor agregado e o ticket acessivel dos planos odontolégi-
cos, que custam menos que os médicos/hospitalares, além de ter
se consolidado como um dos principais beneficios oferecidos
pelas empresas para os seus colaboradores”.

Inclusive, o mercado de planos odontoldgicos segue como um
nicho potencial para corretores nas regides Norte e Nordeste.

Segundo o diretor, o market share da Odontoprev na regido
Norte é de 26%, enquanto no Nordeste é de 25%. Em 2018, a
Odontoprev adquiriu uma operadora regional do Nordeste, a
Odonto System, a qual contava na época com mais de 637 mil
vidas, o que reforca a atuacdo estratégica na regido.

“A regido Nordeste é a segunda maior regido onde a Odonto-
prev estd presente em numero de beneficidrios, sendo a segun-
da que mais cresceu nos ultimos 12 meses. No setor, temos
comparacdes semelhantes, a regido Nor-
deste é a segunda maior em beneficidrios
(21% do total do setor x 20% um ano atras)
e a segunda que mais cresceu no ultimo
ano”, comenta Carvalho.

As assessorias desempenham um
papel fundamental na estratégia co-
mercial da Odontoprev para as regides
Norte e Nordeste, destacando-se pela
sua atuacdo na geragdo de percepgdo de
valor. “O suporte continuo auxilia nas
cotacdes e orientacdes necessdrias para
uma oferta mais personalizada, além da
capacitacdo dos corretores, promoven-
do os produtos oferecidos pela Odonto-
prev, resultando em uma experiéncia
positiva para os clientes”.

Segundo o diretor da Amil, nos ultimos
anos, essas regides tém apresentado uma
demanda crescente por servicos odontolé-

Elsen Carvalho

)
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Diretor Comercial da Odontoprev

gicos, impulsionada por diversos fatores, como o aumento da
conscientizacdo sobre a importdncia da saide bucal e a amplia-
cdo da classe média, que busca mais acesso a servicos de saude
de qualidade. “A Amil Dental tem muitos clientes nessas regides
e a ambicdo de crescer ainda mais, com o apoio de seus parcei-
ros e, 0 mais importante, pelo desejo do cliente, que quer ter o
beneficio e busca uma boa operadora para o atender nas suas
necessidades com qualidade e com profissionais qualificados”.

“0 cendrio da odontologia no Brasil é promissor, com um
mercado em crescimento constante, precos acessiveis e
uma crescente demanda por servigos odontoldégicos de qua-
lidade”, diz Carvalho.

Abordagem consultiva

Segundo o diretor da Odontoprev, os corretores de planos
odontolégicos podem adotar uma abordagem mais consul-
tiva, enfatizando os beneficios na contratacdo do plano e
fortalecendo o relacionamento com sua base de clientes.

Um argumento importante é reforcar que o seu gran-
de diferencial é permitir inverter a cultura de procurar
tratamento apenas apds o problema acontecer, viabili-
zando uma postura preventiva pelos beneficiarios. “Os
procedimentos curativos representam 86% dos gastos
odontolégicos, o que poderia ser evitado com um forte e
eficiente trabalho de prevencdo que, além de tudo, tam-
bém apresenta custos menores”, argumenta.

Na Amil, os corretores parceiros contam com a Univer-
sidade de Vendas Amil para se manterem atualizados e
bem-informados sobre os produtos comercia-
lizados. “Para isso, a Amil disponibiliza am-
biente e ferramentas para munir e treinar os
corretores com as informacdes necessarias
para que possam esclarecer tudo sobre o pla-
no de forma clara e didatica ao consumidor”,
comenta ao lembrar que outra ferramenta
para os profissionais se manterem atualiza-
dos é o perfil Amil Corretores, no Instagram
(@amilcorretores). “E mais uma ferramenta
para apoid-los. Acompanhando o perfil no
Instagram, eles tém acesso a todas as novida-
des na tela de seu telefone celular, no forma-
to da rede social, de forma agil e eficiente”.

Ele ainda cita a capacitagdo profissional
como algo relevante para as assessorias e os
corretores. “O importante € estarem atualiza-
dos com o mercado odontoldgico e suas ten-
déncias e sempre em contato com as novida-
des da Amil”, comenta Martins.
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Custo x beneficios

A Odontoprev conta com marcas dedicadas exclusivamen-
te ao atendimento odontolégico: Odontoprev, Bradesco
Dental, Privian, Odonto System, Brasildental e Mogidon-
to. O tiquete médio varia entre R$ 17 e RS 42.

“A proposta de valor Odontoprev envolve entregar ao
beneficiario uma jornada de cuidados odontolégicos
completa. Por meio de diferentes marcas e produtos,
buscamos trazer um novo olhar para o cuidado bucal.
Cada uma delas possui caracteristicas especificas que
permitem atender aos diferentes publicos de forma di-
versificada e precisa e em conjunto com os corretores,
é possivel elaborar e desenvolver solucdes personali-
zadas para atender as necessidades especificas de cada
cliente”, comenta Elsen Carvalho.

Segundo Cadu Martins, a Amil Dental oferece uma

I QUALIFICACAC I

PLANO DE SAUDE

A

de Negécios e Seguros (ENS)

real

com André Peres, professor

Aconseg-NNE e a Escola

izaram, em junho, uma live

e palestrante da Escola de

PRODUTO

ampla variedade de planos odontolégicos para atender
a todas as necessidades de cuidados com a saude bucal
e o desejo de um sorriso bonito, com destaque para os
produtos com coberturas especiais como clareamento,
ortodontia e préotese. “Ha planos para pessoa fisica
tanto individuais, quanto familiares (a partir de trés
vidas). Para planos empresariais, a cobertura comeca a
partir de duas vidas”.

0 valor minimo individual para um plano com cober-
tura nacional é de R$ 42,50, oferecido pelo Dental 205,
em plano familiar. Segundo o diretor, esse plano inclui
limpeza, tratamento de canal e de gengiva, extracdo
de dente siso e muitos outros, totalizando mais de

220 procedimentos cobertos. “Vale destacar também o
produto Dental E50, da linha estética da Amil Dental,
que oferece cobertura de clareamento caseiro (gel +
moldeira), com preco a partir de R$ 75,94, também para
plano familiar”.

Ja o valor maximo para um plano odontolégico indivi-
dual familiar, a partir de trés pessoas, comeca em R$
187,77 por més, com o produto E170 Orto + Protese, da
linha estética. “Esse plano contempla clareamento ca-
seiro (gel + moldeira), aparelho fixo metalico e préteses
em resina, ceramica ou porcelana, além de mais de 300
outros procedimentos”.

-] GIRO DA ACONSEG-NNE |

ENCONTRO COM A MAPFRE

0 presidente da Acon-
seg-NNE, Djalma Ferraz,
esteve na matriz da MA-
PFRE em Sdo Paulo para

Negocios e Seguros (ENS) e CSO
da Absolutus Corretora de Se-
guros. O bate-papo teve como
tematica “Planos de Satde:
como surfar o ano de ouro”.

um encontro com exe-
cutivos da MAPFRE. As
assessorias associadas
a Aconseg-NNE partici-
param de forma virtual.

VISITA A SULAMERICA

Também em junho, duas associadas
participaram presencialmente de uma
reunido com a Diretoria da SulAmérica
em sua sede em Sdo Paulo. As demais
assessorias da Aconseg-NNE acompa-
nharam o encontro remotamente.

ENCONTRO NACIONAL
DA ZURICH

Em abril, o presidente da
Aconseg-NNE, Djalma Ferraz
participou do encontro nacional
com as assessorias realizado de
forma hibrida pela Zurich.

Mari Carvalho (SulAmérica) e Djalma Ferraz

MAI/JUN/JUL DE 2024
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ALMOCO DA ACONSEG-CO

A Aconseg

Centro-Oeste re-

alizou o seu pri-

meiro evento,

com a presenca

de associadas, e
30 CONGRECOR SOb a ChanCEIH Dalesq.p/dir.: RicardoMontenegro(A(qnseg-SP),

Enir Junker (Aconseg-C0), Robson Carneiro

da Aconseg Bl’a- (Aconseg-MG) e Djalma Ferraz (Aconseg-NNE)
sil com a pre-
senca das liderancas das coirmds de Sdo Paulo, Minas Gerais e
do Norte e Nordeste. 0 almogo promovido ocorreu as vésperas
do 3° Congrecor, realizado em Brasilia, no final de abril.

As assessorias em seguros filiadas a Aconseg-NNE participaram do 3°
Congresso Regional Centro-Oeste, Minas Gerais e Espirito Santo dos Cor-
retores de Seguros (Congrecor) realizado em abril, em Brasilia.

SEMANA DO SEGURO NO RN “Sabemos da importancia do canal assessorias para o mer-

Eduardo Scartezini, diretor de e 2o, gado de seguros e temos o reconhecimento das seguradoras.

Comunicacdo e Inovacio da SERIISS ’ZE E uma satllsfagéo para as assessorias mostrar cada vez mais a

Aconseg-NNE, participou da sess3o solene da importdncia do seu trabalho, c.o.ntrlbumdo para o crescimento

lei 7.643/24, que criou a Semana Municipal y ﬁig N do mercado de seguros e qualificando o atendimento aos cor-
Plboll]

do Seguro em Natal (RN), em abril. .;EI I | B :\] retores”, destacou Djalma Ferraz, presidente da Aconseg-NNE.

ENCONTRO NACIONAL DA MAPFRE

Trés assessorias das regioes Norte e Nordeste associadas a Aconseg-NNE (Ferraz, CM e Fran-
quiada) participaram do encontro realizado pela MAPFRE que reuniu 20 assessorias. Realizado em — —
. . . 0 0.0 . . Hamilton Sobrinho (MAPFRE) Yvana Naira, Djalma
junho, 0 evento simbolizou uma marco na histéria da parceria entre as assessorias e a Seguradora. [T R IRETES

65 ANOS DO CLUBE DOS SEGURADORES DA BAHIA

0 Clube dos Seguradores da Bahia completou 65 anos em abril e reuniu grandes nomes do mercado de seguros na ,
celebracdo que contou com o apoio institucional da Aconseg-NNE. Inclusive, o presidente da Associacdo, Djalma Ferraz, en- ' AT
tregou uma placa comemorativa ao presidente do Clube, Fausto Ddrea. “Agradeco o prestigio da Aconseg-NNE”, disse Dérea. \

A REVISTA DA ACONSEG-NNE
*++ CHEGA AO SEU PUBLICO °°*

Aedicdo niimero 5 da Revista da Aconseg-NNE
entrou e circulagdo e as assessorias associadas se
engajaram na distribuicdo de exemplares para os
corretores e executivos de seguradoras parceiros.

Bora dar um giro para ver quem deu uma
olhadinha na nossa revista.

Afinal, dentre as liderancas do mercado estdo
Eduardo Scartezini (Aconseg-NNE) e Ronaldo
Dalcin, presidente do Sindseg NNE (foto 2); e Fausto

Dorea, presidente do Clube dos Seguradores da
Bahia (a esq.), Djalma Ferraz (centro) e Josimar
Antunes, presidente do Sincor-BA (foto 6).
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Resiliente, adaptavel |
e comprometido em oferecer

solucoes de seguros

Assim o presidente do Sincor-CE define a atuacdo
dos profissionais, aos quais destaca a essencialidade
da capacitacdo continua diante de um mercado

em constante evolucéo

(CNseg) projeta um crescimento de 13% para o mer-

cado em 2024, no Ceard espera-se que essa expan-
sdo seja ainda mais acentuada, impulsionada pela robustez
da economia local e pela adocdo de tecnologias avancadas
pelo setor. E 0 que aposta o presidente do Sincor-CE, Fer-
nando Dantas.

“Com um mercado em crescimento e uma populacdo cada
vez mais consciente da importancia dos seguros, os corre-
tores aqui estdo se adaptando rapidamente as novas tecno-
logias e demandas dos consumidores, oferecendo servigos
personalizados e de alta qualidade”.

Neste contexto de transformacdo e desafios, o mercado de
seguros no Ceara se encontra em um ponto de inflexdo. “Ao
abracar as novas oportunidades de qualificacdo e moderni-
zacdo, o mercado de seguros no Ceard se prepara para ndo
apenas enfrentar os desafios iminentes, mas também para
explorar novos horizontes de crescimento e sucesso”, ana-
lisa Dantas.

Ele vé a atuacdo do corretor de seguros no Ceard como di-
namica e resiliente. “O corretor cearense é resiliente, adap-
tavel e profundamente comprometido em fornecer solucdes
de seguros que protegem e valorizam a vida e o patriménio
dos seus clientes”.

0 momento de crescimento do mercado de produtos de
beneficios tem motivado o sindicato a promover a transfor-
macdo com foco em qualificagdo profissional e conscienti-
zacdo sobre a importdncia da comercializacdo de protecdo
financeira, como os seguros de Vida e Previdéncia. “Essa én-
fase ndo apenas visa a expansdo e a consolidacdo do merca-
do de seguros, mas também a uma maior assertividade nas
receitas correntes através do cross-selling, ou seja, busca-se
ndo apenas vender mais, mas vender melhor, aproveitando
as bases de clientes existentes para oferecer produtos com-
plementares que atendam as suas necessidades de protecdo
financeira”, observa.

Pensando nisso, o Sincor-CE desenvolveu o projeto
“Café Seguro”, que contempla iniciativas de qualificacdo,
com o objetivo de criar um espaco de aprendizado conti-
nuo e interacgdo.

“Este projeto ndo apenas reflete o compromisso do Sin-
cor-CE com a capacitagdo e o desenvolvimento profissio-
nal, mas também se alinha com a visdo de que o compar-

E nquanto a Confederacdo Nacional das Seguradoras

MAI/JUN/JUL DE 2024

ESPECIAL CORRETOR

Fernando Dantas
Presidente do Sincor-CE

tilhamento de conhecimento é fundamental para elevar o
padrdo de exceléncia do setor. Ao oferecer acesso direto a
informacdes valiosas e a oportunidade de aprendizado con-
tinuo, o ‘Café Seguro’ se estabelece como uma iniciativa vi-
tal para o enriquecimento profissional e a sustentabilidade
da pratica de corretagem de seguros no Ceard”, argumenta.

Em sua visdo, o corretor local tem a necessidade de aces-
so continuo a treinamentos e desenvolvimento profissio-
nal. “Dada a diversidade econdémica e geografica do estado,
é essencial que os corretores estejam bem equipados para
atender as variadas necessidades de seguros dos diferentes
segmentos da populacdo”, diz ao comentar da necessidade
de treinamentos mais especificos de vendas, como crossell
e abordagem.

Nesse contexto, as assessorias em seguros também desem-
penham um papel crucial, especialmente para os corretores
independentes. “Elas fornecem suporte técnico, acesso a
uma ampla gama de produtos de seguradoras e formacdo
continua, o que é fundamental para manter os corretores
atualizados com as melhores praticas do mercado e garantir
a qualidade do servico ao cliente”, observa.

“COM UM MERCADO EM CRESCIMENTO

E UMA POPULACAO CADA VEZ MAIS
CONSCIENTE DA IMPORTANCIA DOS
SEGUROS, 0S CORRETORES AQUI ESTAO
SE ADAPTANDO RAPIDAMENTE AS
NOVAS TECNOLOGIAS E DEMANDAS DOS
CONSUMIDORES, OFERECENDO SERVICOS
PERSONALIZADOS E DE ALTA QUALIDADE”

——~
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AS ASSOCIADAS

AGB ASSESSORIA
Anderson Bezerra
© @aguimaraesb
anderson@agbassessoria.com.br

(81) 99217-3014

AGIL ASSESSORIA E CONSULTORIA
Mirela Soares | @ @agil_assessoria
mirela@agilassessoria.net

(98) 99975-9933

ASSESSORIA FERRAZ

Djalma Ferraz | ® @af_assessoriaferraz
djferraz@hotmail.com | (77) 98809-3606
ATENAS ASSESSORIA

Yuri Costa | @ @atenasseg
yscosta@uol.com.br | (75) 99977-0063
BISPO ASSESSORIA

Cidalia Bispo | ® @cidaliabispo.assessoria
cidalia.bispo@bbispoassessoria.com.br
(71) 98118-7601

BRITO ASSESSORIA DE SEGUROS
Julliano Brito | @ @britoassesso
julliano.brito@britoassessoria.com.br
(74) 988223579

CARDOSO ASSESSORIA DE SEGUROS
Ellane Cardoso | @ @cardosoassessoria
assessoria.ellanecardoso@gmail.com
(94) 99132:7327

CARIRI CONSULTORIA

E ASSESSORIA

Pedro Felicio | @ @caririassessoria
pedrofelicio@caririassessoria.com

(88) 98180-2550

CM ASSESSORIA E CONSULTORIA MA
Cldudio Mourdo | ® @cmassessoriama
claudio.cmassessoria@gmail.com

(98) 98833-6181

CONNECTASEG ASSESSORIA

Elda Wylga | @ @connectaseg
elda@connectaseg.com

(86) 98128-4579

CONSERTS ASSESSORIA

Sérgio Tadeu | ® @consertsassessoria
s.tadeu@terra.com.br

(81) 98794-0393

b

> DAXA
ASSESSORIA
§ DE SEGUROS
. ’ Daniela Israel
‘,} ©® @daxa.assessoria

daniela.israel@

‘ daxaassessoria.com
Q (81) 982861818
DC ASSESSORIA

David Correia
® @_dcassessoria
david@dcassessoriace.com.br
(85) 99994-3528
DP MULTIPLA ASSESSORIA
Décio Padilha
© @dpmultiplaassessoria
decio@dpmultiplaseguros.com.br
(81) 99973-9858
FRANQUIADA ASSESSORIA
Yvana Naira | @ @franquiadaassessoria
yvana@franquiada.com.br
(75) 98130-9124 )
GARANTIA SEGURQS JOAO PESSOA
Adjamir Pontes | @ @garantiaseguros
adjamir.cesar@garantiaseguros.com.br
(83) 98822-4242
GARANTIA SEGUROS RECIFE
Hodson Menezes | @ @garantiaseguros
hodson.menezes@garantiaseguros.com.br
(81) 99971-1953
GRUPO ALMEIDA COSTA
Joacy Almeida | @ @grupo_almeida_costa
joacy@grupoalmeidacosta.com.br
(69) 99963-1168
JEA ASSESSORIA
Elder Alves | @ @jea_assessoria
elderalves@assessoriaseg.com.br
(86) 98102-2112
JEB RODRIGUES ASSESSORIA DE SEGUROS
Jodo Eudes | @ @jeb.assessoria
tokiomarine@assessoriajn.com.br
(88) 9.8836-5383
LEFAU ASSESSORIA
Lenilton Faustino | @ @Ilefauassessoria
leniltonmaraba@gmail.com
(94) 99284-8421

LINS ASSESSORIA

Jodo Lins | j.lins@linsassessoria.com.br

(81) 99197-7866

MCM BENICIO ASSESSORIA DE SEGUROS
Mirian Benicio | ® @mcmbenicio.assessoria
mirian.cristiane@hotmail.com

(94) 99193-1955

MD ASSESSORIA EM SEGUROS RN

Marcia Duarte | @ @mdassessoriarn
md.assessoriarn@hotmail.com

(84) 99934-6961

MOOZ ASSESSORIA

Filipe Freire | @ @filipelucena
filipe.freire@moozassessoria.com.br

(83) 987535773

NORTE E SUL BAHIA ASSESSORIA

Luiz Alberto Muniz | ® @lamuniz11
luiz.alberto@asssesoriasul.com.br

(73) 99983-5078

PHOENIX RESOLUTION ASSESSORIA

Patricia Holanda | ® @phoenix.resolution
patricia.holanda@phsas.com.br

(81) 99702-3666

RESULTA NEGOCIOS E SEGUROS ALAGOAS
Pedro Correia Gomes | @ @resulta_assessoria
pedro.repr@outlook.com

(82) 988229830

RESULTA NEGOCIOS E SEGUROS PARAIBA
Pedro Henrique Gomes | @ @resulta_assessoria
pedro@resultassessoria.com

(82) 99977-1899

SCARTEZINI SEGURQS & NEGOCIOS

Eduardo Scartezini| @ @scartezinisegurosenegocios
eduardo.scartezini@scartezinisn.com.br
(84) 99834-2907

SEGUROS MACEDOQ ASSESSORIA

Pedro Macedo | @ @segurosmacedo_assessoria
pedro.macedo@segurosmacedo.com.br

(81) 98893-6238

TOLEDO ASSESSORIA

Rodésio Toledo | @ @toledoassessoriajipa
rodesiotoledo@gmail.com

(69) 98500-4439

V6 ASSESSORIA | Valquiria Ferreira

©® @vb.assessoria
valquiria@véassessoria.com.br

(71) 981823880
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Siga o
@comvocecorretor

no Instagram e fique
por dentro do universo
dos Corretores de Seguros.

16:08 O X wWIH2%

& comvocecorretor

CO/7]

Cvog (2 567 17,9,
or, publicacées seguide

Com Vocs, Corretor

vocé o
Corretor ‘ R,

€O bradesco seguros

i
T bradesco

Acesse nosso perfil

pelo QR Code. Seguros

Com Vocé. Sempre.

SAC - Servigo de Atendimento ao Consumidor: 0800 727 9966 | SAC - Deficiéncia Auditiva ou de Fala: 0800 701 2708 | Ouvidoria: 0800 7017000 @ @ @ ® @ @

CNPJ: 33.055.146/0001-93



Chegou o Zurich Auto+Casa:

Protecao em dobro em uma Unica apdlice

Com o Zurich Auto+Casa € possivel incluir coberturas residenciais na
apolice do Automadvel e ter uma unica protecao, dentro e fora de casa.
Unimos 0s nossos maiores produtos em um so, para ampliar ainda
mais suas oportunidades de venda e maximizar seus resultados!

Sao os diferenciais do Zurich Automével com cobertura
imprescindiveis do Zurich Residéncia.

Escaneie o QR Code, e '
conheca as coberturas
disponiveis e ofereca

agora para seus client

¢4 ZURICH

o /zurichnobrasil @zurichnobrasil @ Zurich Insurance zurich.com.br o Zurich no Brasil

Este plano de seguro é garantido pela Zurich Minas Brasil Seguros S.A. | CNPJ 17.197.385/0001-21.Automdvel - Susep 15414.001150/2004-88, Residéncia - Susep
15414.004664/2004-95. O registro do produto € automatico e nao representa aprovagao ou recomendagao por parte da Susep. Para mais informagdes acesse www.zurich.com.br.
Margo/2024.



