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PALAVRA DO PRESIDENTE

mais no cotidiano das pessoas. E, claro, para atingirmos a tao sonhada
expansdo, precisamos fortalecer cada vez mais o corretor de seguros.

Feliz dia para todos os profissionais que sdo
imprescindiveis na vida de cada um de nés. Sintam-se
abracados por todas as assessorias associadas.

“0 DIA DO CORRETOR ESTA PROXIMO.
NOS PARABENIZAMOS 0S PROFISSIONAIS
E LEMBRAMOS A TODOS DA SUA
IMPORTANCIA NA SOCIEDADE. 0
CORRETOR £ O MELHOR E MAIS EFICIENTE
CANAL DE DISTRIBUICAO DE SEGUROS”

JUL/AGO/SET DE 2025

COMO SERA 0 FUTURO INTELIGENTE DO CORRETOR DE SEGUROS?

hegamos a 102 edicdo da nossa Revista com alguns marcos historicos

da nossa trajetoria. Estaremos presentes com um estande no Congresso

de Corretores de Seguros - Conec, em Sdo Paulo, como mais uma
demonstragdo da importdncia dos corretores no nosso modelo de negdcio.

Inclusive, aproveitamos o tema do evento para discuti-lo com nossos parceiros
e também o anfitrido do evento, o presidente do Sincor-SP, Boris Ber.

Entender o que vem pela frente pode ser uma forma de despertar para
os desafios. E 0 que nos propomos com uma matéria nesta edicdo, a fim de
contribuir com os corretores de seguros para olhar para o futuro.

Djalma Ferraz, presidente Destacamos em nossa capa uma entrevista com Karine Branddo, diretora da MAPFRE, que tem
da Aconseg-NNE liderado 0 avanco da companhia no canal assessorias e o fortalecimento dolaco com os corretores.

Nesta edicdo, temos também o registro do nosso | Encontro realizado em Recife
(PE), que trouxe muitas reflexdes sobre assuntos que estdo na rota didria de discussdo dos corretores de seguros.
Alids, foi assim que decidimos comemorar nossos trés anos: compartilhando conhecimento.

Aproveitamos para registrar também a entrada das novas associadas Connect (SE), Empreendimentos (RN)

e Inbraseg (PB), que chegam imbuidas do mesmo sentimento e comprometimento das assessorias que ja
constroem a histéria da Aconseg e do mercado das regites Norte e Nordeste.

0 dia do corretor estd préximo. Nds parabenizamos os profissionais e lembramos a todos da sua importdncia
na sociedade. O corretor é o melhor e mais eficiente canal de distribuicdo de seguros.

Se 0 mercado deseja chegar aos 10% de participagdo no PIB, conforme o Programa de Desenvolvimento do
Mercado de Seguros (PDMS), conseguird também por meio da ampliacdo da adesdo ao seguro nas regices Norte e
Nordeste do Pais, cujos indices de penetracdo ainda sdo os menores do Brasil.

Sabemos que hd a questdo financeira, pois a renda per capita das regides € inferior a média nacional. Mas temos produtos nos
segmentos de Vida e Residencial com precos acessiveis. Recentemente, vimos noticias de que as pessoas estdo consumindo mais em
jogos e apostas doque na contratacdo de seguro de Vida. Temos a missdo de refletir sobre isso e entender por que 0 segurondoentra

EXPEDIENTE

A Revista da Aconseg-NNE é uma publicacdo da Associagdo das
Empresas de Assessoria e Consultoria do Norte e Nordeste

Telefone: (84) 99834-2907 Email: contato@aconsegnne.com
Diretoria: Djalma Ferraz, presidente; Pedro Gomes, vice-presidente;
David Correia, diretor financeiro; Yvana Naira, diretora administrativa,
e Eduardo Scartezini, diretor de comunicacdo e inovagdo

Comissdo Editorial: Djalma Ferraz, presidente; David Correia, diretor
financeiro; Eduardo Scartezini, diretor de comunicacdo e inovacdo, e
Yvana Naira, diretora administrativa

Contelido e Design: Editora Cobertura (editorial@revistacobertura.com.br)
Periodicidade: Trimestral Distribuicdo: gratuita

0 conteldo de artigos e matérias assinados sdo de responsabilidade
exclusiva de seus autores.

N
ACONSEGw: . 3



EM DESTAQUE

Karine Brandao

Diretora-executiva
comercial dg Canal
Corretor da MAPFRE

MAPFRE fortalece

relacionamento
com corretores

e assessorias

Com uma equipe dedicada, sucursais e mais autonomia
para as decisdes, producdo das assessorias cresce mais
de 80% na MAPFRE

arine Branddo estd na lideranca do time comercial

da MAPFRE ha cerca de dez meses. Como diretora-

executiva comercial do Canal Corretor da MAPFRE,

ela tem contribuido para dar formato a nova fase da compa-
nhia com os corretores e as assessorias em seguros.

“Tem sido um periodo intenso e muito rico, o que me deu

—~
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a oportunidade de mergulhar nas diferentes realidades do
pais, percebendo com mais clareza o que funciona de forma
ampla e o que precisa ser adaptado a cada regido. Isso vai
desde a andlise de indicadores até ouvir de perto o corretor
14 na ponta”, define.

Nesses meses, ela visitou diversas pragas, especialmente
no Norte e Nordeste, regides onde a MAPFRE tem reforcado
presenca. “Nessas viagens, além de encontros com assesso-
rias e corretores, tivemos a chance de apresentar produtos
como o Auto Roubo e Furto, que chega com preco até 30%
mais competitivo, e reforcar o programa MAPFRE + Corretor,
que jd estd em sua primeira expansdo. Ver o engajamento e
a resposta rapida dos parceiros a essas iniciativas confirma
que estamos no caminho certo”, destaca ela sobre o contato
préximo com corretores, assessorias e equipes internas, que
tem sido fundamental para manter o ritmo de crescimento
projetado e, ao mesmo tempo, reforcar a cultura de relacio-
namento que é marca da companhia.

Karine também faz um balan¢o muito positivo desse peri-
odo a frente da diretoria comercial. “Conseguimos avancar
na digitalizacdo e oferecer ao corretor um portal de negé-
cios mais dindmico, que oferece mais agilidade em todos os
processos, da cotagdo até a emissdo”, comenta.

No campo comercial, a seguradora manteve o crescimento
consistente em Automdvel, Vida e Empresarial, e seguiu forte
no Agronegoécio, com solucdes voltadas para o Patrimonial Ru-
ral, inclusive com um novo portal muito mais pratico.

“As assessorias, que sdo um braco estratégico, tiveram um
papel fundamental nos resultados desse semestre. A produ-
cdo via esse canal cresceu mais de 80%, resultado da criagdo
de uma equipe dedicada, sucursais e mais autonomia para
as decisdes. Reduzimos prazos, cortamos burocracia e con-
seguimos entrar de forma mais competitiva em mercados
que antes eram desafiadores”.

Tendéncia

Ela observa como tendéncia um movimento claro de per-
sonalizacdo. “O cliente quer um seguro que fale com a sua
realidade, seja no valor, na forma de contratagdo ou no ser-
vico agregado. Produtos modulares, que permitem ao segu-
rado escolher coberturas e assisténcias, tém ganhado espa-
co principalmente no Vida Individual”, observa.

No Automovel, por exemplo, o Auto Roubo e Furto foi de-
senhado para atender quem busca protegdo essencial com
valor reduzido, além da nova franquia 25%, o pagamento au-
tomatico no cartdo de crédito, entre outras facilidades.

“Essa tendéncia também aparece no Vida PME Global e
na reformulagdo do seguro de Doencas Graves, que ganhou
mais abrangéncia. No canal corretor, a tecnologia é uma
grande aliada, mas ndo substitui a relacdo de confianca.
Entdo, a tendéncia é que as seguradoras invistam cada vez
mais em plataformas dgeis e integradas, sem abrir mdo do
atendimento consultivo”, conta Karine, ao destacar que o
programa de relacionamento “MAPFRE + Corretor” aposta
justamente nisso para dar as ferramentas necessdrias para
o0 corretor crescer com a companhia.
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MAPFRE + Corretor

“Temos plena consciéncia de que o corretor é o nosso
maior parceiro, e foi com esse propésito que criamos o pro-
grama MAPFRE + Corretor. Ele organiza nossa rede em cin-
co niveis, considerando ndo sé o volume de produgdo, mas
também o engajamento, a qualidade no atendimento e a
participacdo em treinamentos”, comenta a diretora.

Cada nivel traz beneficios exclusivos, que vdo desde aces-
so antecipado a campanhas até premiagdes e capacitagdes
presenciais. Nesse sentido, a companhia tem investido cada
vez mais em proximidade, com roadshows, treinamentos e
eventos, e participando de encontros regionais, como o pro-
movido pela prépria Aconseg-NNE, para ouvir, trocar ideias
e entender as necessidades de quem estd na linha de frente.

“Nosso objetivo é alcancar um crescimento de dois digitos
naregido Nordeste. Essa é uma praca estratégica para a qual
temos direcionado um alto volume de investimentos, resul-
tando no aumento do numero de novos corretores e no cres-
cimento de negdcios com nossos parceiros de longa data”.

Segundo ela, as campanhas de incentivo também sdo uma
parte importante dessa estratégia.

Para as assessorias, a companhia construiu uma estrutu-
ra dedicada, com geréncia nacional, especialistas regionais
de atendimento e dreas de governanca exclusivas para ca-
dastro e contratos. “Criamos também um portal exclusivo (o
MAPFRE Negoécios) para assessorias, onde elas visualizam a
carteira de corretores que administram e acompanham os
negoécios gerando eficiéncia na operacgdo. Essa visdo inte-
grada nos permite atuar de forma mais estratégica e rdpida,
aproveitando oportunidades no momento certo”.

Na MAPFRE, ela conta que o corretor ligado a uma asses-
soria tem acesso a toda a proposta de valor da companhia.
“Sabemos que cada jornada é tnica, e é por isso que traba-
lhamos juntos para que um parceiro corretor possa come-
car na categoria Bronze e até alcancar o patamar mais alto,
que é a categoria Rubi. Nosso compromisso é fornecer as
ferramentas, o suporte e as condi¢des necessdrias para um
crescimento continuo, com todo o suporte necessdrio para
auxiliar os parceiros a alcangar o préximo nivel”.

Hoje, a seguradora conta com mais de 50 assessorias parcei-
ras em todo o Brasil. O programa segue em expansdo e ja mos-
tra impacto. Além dos beneficios progressivos por categoria, a
companhia incluiu novos incentivos e indicadores para que o
corretor possa acompanhar seu desempenho e planejar agdes.

“Ainda neste semestre vamos lancar mais um desdobra-
mento do programa que ird ajudar o corretor na sua comu-
nicacdo com os clientes, por meio de um movimento inédi-
to no mercado de seguros que visa apoiar os corretores na
atragdo, relacionamento e conversdo de clientes no ambien-
te online. Nosso objetivo é que o programa seja cada vez
mais um diferencial competitivo para quem atua conosco”,
diz Karine, ao destacar que o feedback dos corretores tem
sido muito positivo desde sua implementacdo.

Novidades
Ela antecipa que a companhia esta desenvolvendo novos
produtos e reformulando alguns ja existentes para torna-
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EM DESTAQUE

“NOSSO OBJETIVO £ ALCANCAR UM
CRESCIMENTO DE DOIS DiGITOS

NA REGIAO NORDESTE. ESSA £

UMA PRACA ESTRATEGICA PARA

1 QUAL TEMOS DIRECIONADO UM
ALTO VOLUME DE INVESTIMENTOS,
RESULTANDO NO AUMENTO DO
NUMERO DE NOVOS CORRETORES F
NO CRESCIMENTO DE NEGOCIOS COM
NOSSOS PARCEIROS DE LONGA DATA”

-los mais aderentes as demandas atuais. No segmento de
Automovel, segue aprimorando o Auto Roubo e Furto e es-
tudando a inclusdo de novas assisténcias. Em Vida, o foco é
ampliar as solucdes modulares, permitindo coberturas per-
sonalizdaveis para diferentes perfis e para protecdo contra
doencas graves.

“]a nos produtos massificados, nossa meta é fortalecer a
atuacdo em residencial, empresarial, riscos diversos e res-
ponsabilidade civil na drea da saude. No setor agro, estamos
especialmente atentos as oportunidades em maquindrio e
penhor rural. Além disso, investimos em tecnologia para
que a jornada do corretor seja cada vez mais simples, inte-
grando todos os passos em um unico ambiente”.

Recentemente, a companhia lancou o “MAPFRE Air”, que
surge como uma solucdo para automatizar a jornada de
cotacdo, aceitacdo de riscos e emissdo de apédlices para o
segmento de aviacdo geral e o “MAPFRE Cargo”, uma nova
plataforma digital criada para simplificar a contratacdo e a
gestdo de seguros de transporte de cargas. “Essa é uma forma
de democratizar o acesso dos corretores a esses produtos na
companhia, reafirmando o quanto a MAPFRE é multiproduto
e oferece um amplo portifélio para corretores e clientes”.

Para 2025, a diretora conta que a proposta da MAPFRE é fe-
char o ano com crescimento sustentdvel e o relacionamento
com corretores e assessorias ainda mais fortalecido. “Quere-
mos consolidar nossa presenca em regides estratégicas, am-
pliar participacdo em ramos-chave e manter a consisténcia
dos resultados, como jd vimos no primeiro semestre. Mas,
acima de tudo, queremos encerrar o ano com a sensacdo de
que fortalecemos nossos lacos com corretores, assessorias
e clientes, pois sdo essas relacdes que sustentam qualquer
resultado no longo prazo”, conclui Karine.
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MERCADO

Futuro do corretor

é mais humano ou

tecnologico?

Apropriacdo da tecnologia e relacionamento humano sé@o

ingredientes do sucesso do futuro inteligente do corretor, cuja

atuacdo serd mais consultiva e cada vez mais estratégica

xercicios futuristicos sdo comuns em determi-

nados momentos da vida pessoal e profissional.

Quando o assunto é a atividade do corretor de se-
guros é algo recorrente.

“0 corretor de seguros evoluiu muito desde 1934. L4 atras,
sua atuacdo era limitada a uma ou duas seguradoras, em
uma relagdo quase exclusiva. O tempo passou, o mercado se
diversificou, os produtos se segmentaram e os consumido-
res passaram a exigir mais. Hoje, vivemos uma transforma-
cdo ainda mais acelerada, impulsionada pela tecnologia e
pela mudanca no comportamento do consumidor”, descreve
Boris Ber, presidente do Sincor-SP.

Segundo ele, o corretor precisa acompanhar ou se anteci-
par a essa transformacdo. “O ‘futuro inteligente’ é sobre isso:
estar preparado, ser estratégico e dominar as ferramentas
que podem potencializar sua atuacdo”.

Na visdo do presidente do Sincor-SP, muitos corretores
ainda estdo atrasados até mesmo em relacdo ao presente.
“Para se preparar para o futuro, é urgente incorporar tecno-
logia no dia a dia: adotar sistemas de gestdo eficientes, con-
trolar melhor sua producgdo, conhecer profundamente sua
carteira de clientes e, a partir disso, aplicar estratégias de
cross-selling e up-selling”.

“Pode até soar como um lugar-comum, mas o futuro € ine-
vitavel — e estd cada vez mais préximo. Cabe a nos aceita-lo
e acompanhar as mudancas, ou corremos o risco de sermos
deixados para trds. As transformacdes digitais e tecnologicas
estdo, de forma crescente, integradas a nossa rotina — e com
o setor de seguros ndo seria diferente”, analisa Cefas Rodri-
gues, diretor Comercial Regional Norte da Tokio Marine.

Nesse contexto, Rodrigues diz que o futuro inteligente do
corretor de seguros depende diretamente da sua habilidade
de se reinventar, seja por meio da adogdo de ferramentas
que agilizem processos operacionais, ou pelo uso da tecno-
logia como aliada em andlises mais estratégicas e na cons-
trucdo de solugOes mais assertivas para seus clientes.

“Na Tokio Marine, sempre reforcamos que a tecnologia é
um meio, e ndo um fim. E é assim que incentivamos nossos
parceiros a enxerga-la: como uma aliada para ampliar seu
potencial de atuagdo e impulsionar seus resultados”.

6 . ACONSEGn

“0 futuro do corretor de seguros estd diretamente
ligado a sua capacidade de se posicionar como um
consultor estratégico — alguém que alia conhecimen-
to técnico a inteligéncia de mercado, com o apoio de
tecnologias como inteligéncia artificial, automacdo e
andlise de dados”, comenta José Loureiro, diretor de
Inovacdo, Digital e Dados do Grupo Bradesco Seguros.

Segundo ele, com essas ferramentas, o corretor ga-
nha agilidade, precisdo e tempo para focar no que re-
almente importa: construir relacionamentos sélidos
com os clientes e oferecer solucdes personalizadas,
alinhadas ao perfil de um consumidor cada vez mais
conectado, informado e exigente.

Daniela Israel, conselheira da Aconseg-NNE, ressalta
que o futuro inteligente do corretor de seguros sera
construido a partir de uma combinacdo equilibrada
entre tecnologia de ponta e relacionamento interpes-
soal. “Dessa forma, ele podera oferecer solucdes perso-
nalizadas, antecipar necessidades com agilidade e se
consolidar como indispensdvel para o cliente”.

Eduardo Grillo, diretor executivo comercial da
Suhai Seguradora, também acredita que o futuro
dos profissionais passa pela combinacdo de tecnolo-
gia e relacionamento.

“A digitalizacdo de processos, o uso estratégico de da-
dos e ferramentas sdo fundamentais para dar mais agi-
lidade e eficiéncia a rotina do corretor. Por outro lado,
acredito que o diferencial continuard sendo a capaci-
dade de se conectar com o cliente, entender suas ne-
cessidades e indicar as op¢des mais adequadas, ou seja,
o futuro do corretor é digital, sim, mas também mais
humano, mais consultivo e cada vez mais estratégico”.

Antonio Edmir Ribeiro, diretor territorial Norte e
Nordeste da MAPFRE, acrescenta que quando falamos
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em futuro, ndo estamos nos
referindo apenas a tecno-
logia, mas a capacidade de
usar a informacdo e os re-
cursos de forma estratégica.
“Um corretor antenado
ao futuro é um corretor
que combina ferramentas
digitais com conhecimento
técnico e sensibilidade co-
mercial para entender cada
cliente como unico, além
de estar acompanhando o
que as seguradoras ofere-
cem de inovador no merca-
do. Na pratica, isso significa
usar dados para identificar
oportunidades, acompa-
nhar tendéncias de consu-
mo e personalizar ofertas,
sem perder a esséncia do
relacionamento humano
que sempre foi a marca da
profissdo”, esclarece.

Boris Ber
Presidente do Sincor-SP

Como os

corretores

podem se preparar

Para o corretor se po-
sicionar como consultor
estratégico, conforme

Loureiro, é fundamental

adotar uma postura de

constante atualizacdo e

aproveitar ao maximo os
recursos oferecidos.

“No Grupo Bradesco Seguros, temos investido fortemen-
te em plataformas digitais, ferramentas preditivas e capa-
citacdo continua. Um exemplo é a plataforma Universeg,
que oferece cursos em diversos formatos, alinhados as
principais transformacdes do setor. O objetivo é claro:
apoiar o corretor para que ele atue com mais autonomia,
relevancia e protagonismo, sendo um verdadeiro agente
de transformacdo na ampliacdo da cultura de protecdo no
Brasil”, destaca.

Cefas Rodrigues lembra que o corretor pode e deve inves-
tir cada vez mais em sua profissionalizacdo. “Isso pode ser
feito por meio de uma po6s-graduagdo em negocios ou areas
relacionadas, assim como por cursos livres voltados as car-
teiras em que atua e ao uso de ferramentas tecnoldgicas no
seu dia a dia”, recomenda.

“Na Tokio Marine, valorizamos e incentivamos fortemen-
te a capacitacdo dos nossos Corretores. Um exemplo disso é
a UP - Universidade Corporativa Parceiros Tokio, nossa pla-
taforma de treinamento e desenvolvimento continuo, que
oferece trilhas de aprendizagem variadas para apoiar o cres-
cimento profissional dos Corretores e contribuir diretamen-
te para o sucesso dos seus negdcios”, acrescenta Rodrigues.

Cefas Rodrigues
Diretor Comercial Regional
Norte da Tokio Marine
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MERCADO

Além da UP, a companhia possui o Brokertech, uma ini-
ciativa focada em integrar o corretor ao ecossistema digital,
que promove a otimizacdo do processo de vendas online, da
gestdo de negodcios digitais, do marketing e da relagdo com
o cliente.

Outro ponto importante, segundo ele, é a gestdo do tempo
e da carteira de clientes. “O corretor do futuro precisa saber
onde investir seus esforcos e como usar a tecnologia a seu
favor, seja para captar novos clientes ou fidelizar os que ja
estdo com ele”.

Na visdo de Ribeiro, o primeiro passo é estar aberto a
aprender. “O mercado de seguros muda rapido com novos
produtos, mudancas na legislacdo, perfis de consumo di-
ferentes e quem se mantém atualizado sai na frente. Isso
envolve participar de treinamentos das seguradoras par-
ceiras, testar novas plataformas e se aprofundar em nichos
onde ainda ha muito espaco de crescimento, como seguros
de vida individual, rural, massificados, auto, entre outros.
Outra habilidade essencial é a gestdo da prépria carteira,
ao saber analisar dados, medir resultados e identificar
clientes com potencial de renovacdo ou venda cruzada. E
um aprendizado de gestdo comercial que faz toda a dife-
renca para o corretor”.

Para ele, o papel da segu-
radora é ser parceira nes-
se processo. “No caso da
MAPFRE, temos investido
para que o corretor tenha
acesso a ferramentas como
o Portal de Negocios e o
MAPFRE Centro de Forma-
cdo, um espaco dedicado
a capacitacdo dos funcio-
narios das corretoras com
cursos sobre produtos
especificos e assuntos de
utilidade para o desenvol-
vimento profissional.

“A Suhai acredita na par-
ceria verdadeira com o cor-
retor. Por isso, investimos
em capacitacdo, materiais
de apoio e um atendimento
consultivo para facilitar o
dia a dia desses profissio-
nais. Além disso, oferece-
mos um produto acessivel,
com alto indice de acei-
tacdo e grande potencial
de conversdo, o que ajuda
0 corretor a expandir sua
atuacdo, inclusive em ni-
chos que antes eram pouco
explorados, como veiculos
com mais tempo de uso”.

Na visdo de Grillo, o pri-
meiro passo é estar aberto
ao novo. “O corretor que

Daniela Israel
Conselheira da Aconseg-NNE

José Loureiro
Diretor de Inovacdo, Digital e
Dados do Grupo Bradesco Seguros

—
ACONSEGw: . 7



MERCADO

“CAMINHANDO LADO A LADO COM 0
CORRETOR, A ASSESSORIA TEM COMO
OBJETIVO IMPULSIONAR AS VENDAS,
TRAZER AS NOVIDADES DO MERCADO
E AS INOVACOES TECNOLOGICAS,
ESTIMULANDO O CRESCIMENTO
EXPONENCIAL DO PROFISSIONAL”

Daniela Israel, conselheira da Aconseg-NNE

busca se atualizar constantemente, testar ferramentas,
aprender sobre comportamento do consumidor e entender
as transformacdes do mercado certamente saird na frente”.

Bracos de apoio

das assessorias

Na visdo de Daniela, o corretor deixara de ser apenas um
intermedidrio para se tornar um consultor estratégico, fa-
zendo uso intensivo de conhecimento técnico, tecnologia e
inteligéncia artificial para oferecer um atendimento mais
consultivo e eficiente. “No entanto, serd fundamental man-
ter a escuta ativa, a empatia e o foco no atendimento huma-
nizado, proporcionando ao cliente uma experiéncia unica e
de alto valor”.

Nesse sentido, os profissionais podem contar com as as-
sessorias em seguros, que desempenham um papel funda-
mental no futuro inteligente do corretor, pois oferecem
suporte especializado que potencializa seu trabalho em di-
versas frentes.

Afinal, as assessorias promovem capacitacdo técnica, in-
termediam junto as seguradoras, facilitam condig¢bes co-
merciais mais vantajosas, possibilitam o acesso a produtos
variados, além de facilitar o networking com parceiros es-
tratégicos, ampliando as oportunidades de negocio.

“A assessoria torna-se uma solu¢do completa para o cor-
retor, ao viabilizar a atuacdo em todos os ramos do segu-
ro, mesmo aqueles que ndo sejam sua especialidade. Cami-

—~
8 . ACONSEGne

nhando lado a lado com o corretor, a assessoria tem como
objetivo impulsionar as vendas, trazer as novidades do mer-
cado e as inovacdes tecnoloégicas, estimulando o crescimen-
to exponencial do profissional”, descreve a conselheira da
Aconseg-NNE.

Para apoiar o corretor na evolucdo, o Sincor-SP, por
exemplo, atua em cinco frentes ligadas a inteligéncia ar-
tificial e, inclusive, promove o primeiro curso presencial
sobre o tema, com 54 participantes e mais de 200 correto-
res em lista de espera, o que mostra a enorme demanda
por conhecimento.

“Estamos investindo em ferramentas praticas, que fazem
desde comparativos automdticos de coberturas até apresen-
tacdes completas de produtos e da corretora, com um nivel
de sofisticacdo e simplicidade surpreendentes. Ndo estamos
falando apenas de multicalculo ou baixa de comissdo, isso
ja é bdsico. Estamos falando de automacdes que reduzem a
carga operacional e aumentam o valor estratégico do corre-
tor”, conta Ber.

0 Conectacor, por exemplo, é uma ferramenta baseada em
machine learning que ja estd revolucionando o atendimen-
to e a produtividade dentro
das corretoras. O Disque
Sincor utiliza inteligéncia
artificial para oferecer res-
postas mais dageis e preci-
sas. Em breve, a importacdo
automatizada das condi-
cdes gerais das seguradoras
serd realidade nas platafor-
mas do sindicato.

“Temos também o com-
promisso de apoiar os
corretores sucessores - 0S
jovens, que ja nasceram
conectados e adoram esse
tipo de desafio. Mas tam-
bém queremos motivar os
profissionais experientes,
Como eu, que veem na tec-
nologia uma grande aliada.
O Sincor-SP esta aqui para
unir geracdes e garantir
que todos tenham acesso
ao que hd de mais moderno.
Nosso papel é esse: ser pon-
te entre o corretor e o fu-
turo. E esse futuro comeca
agora”, reforca o presidente
do sindicato.

“O mercado mudou, as
margens mudaram, a con-
corréncia esta mais acirra-
da. O corretor precisa estar
a frente, preparado, capaci-
tado e conectado as tendén-
cias”, conclui Boris Ber.

Eduardo Grillo
Diretor Executivo Comercial
da Suhai Seguradora

Antonio Edmir Ribeiro
Diretor Territorial Norte
e Nordeste da MAPFRE
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O escritorio digital
para todo corretor.

¢ Plataforma 100% online para facilitar
0 gerenciamento da sua carteira.

e Oportunidade de leads para geragao
de novos negocios.

e Consulta de informagdes essenciais
para o seu dia a dia.

Siga @comvocecorretor
no Instagram e acompanhe
as novidades.

bradesco
seguros | e

. seguros
Com Vocé. Sempre.

Acesse o site
ou escaneie o QR Code

SAC - Servigo de Atendimento ao Consumidor: 0800 727 9966 | Ouvidoria: 0800 701 7000. Para atendimento @ @ @ ® @ @
a pessoa com Deficiéncia Auditiva ou de Fala, acesse o nosso site. CNPJ: 33.055.146/0001-93
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Corretor tem papel
insubstituivel e
oportunidade

de expansao

Diversificacdo de vendas, tecnologia, inteligéncia
artificial, atendimento humanizado foram temas
debatidos durante o encontro em Recife

iante do fato de que os corretores sdo os grandes

clientes das assessorias em seguros e das segurado-

ras, a Aconseg-NNE reuniu associadas, corretores e
seguradoras, tanto de forma presencial como virtual. O I En-
contro da Aconseg-NNE, realizado no JCPM Trade Center, em
Recife (PE), contou com dois painéis que discutiram temas
importantes como diversificacdo de vendas, tecnologia, ino-
vacdo e atendimento humanizado.

H4 uma enorme oportunidade de expansdo em todos os
ramos de seguros e o corretor é a peca fundamental. Para
isso, ele conta também com o apoio das assessorias.

“O corretor precisa trabalhar com outros seguros para o
resultado econémico da empresa e deve por uma missdo da
sua profissdo. O consumidor traz o risco para o corretor, e
ele tem a responsabilidade de despertar no consumidor a
necessidade de contratar seguro”, chamou a atencdo o pre-
sidente da Aconseg-NNE, Djalma Ferraz.

“Diversifica¢do é muito mais do que produto, é buscarmos
a captacdo dos corretores, das assessorias, do cliente final
em diferentes perfis, regides e formas. Esse é 0 nosso papel,
enquanto seguradora, e é isso que buscamos com 0s nossos
parceiros”, comentou Karine Branddo, diretora executiva co-
mercial da MAPFRE.

Ela lembrou que as companhias tém investido em um mix de
produtos, servigos e assisténcias para o seguro tornar-se mais
atrativo ao consumidor e ser mais customizado. “A diversificagdo
comeca com o corretor, que tem uma visdo 360 graus do cliente”.

Fabio Morita, diretor executivo de Auto, Massificados e
Vida da Allianz, também acredita que a falta de diversifica-
¢do ndo estd ligada a falta de produto. “Até mesmo os produ-
tos basicos ndo sdo consumidos como deveriam. Temos um
espaco gigantesco para crescermos como industria”.

Jodo Merlin, diretor de Automével da Zurich, definiu a di-
versificagdo como uma estratégia comum das seguradoras
multilinhas. “E também uma estratégia de sobrevivéncia
para diversificar os riscos de corretores e assessorias”, disse.

“Entramos na vida do cliente pela garagem e nés que-
remos, através do seguro de automével, entrar na casa do
cliente, através dos corretores das assessorias, e assim per-

—~
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Daniela Israel
Conselheira da Aconseg-NNE

Denis Milan
Diretor de Tecnologia da Tokio Marine

Djalma Ferraz
Presidente da Aconseg-NNE
j |

mitir o tdo sonhado cross-selling para diversificar o portfo-
lio das seguradoras”, acrescentou.

“Se ndo valorizarmos o trabalho de aproximar os correto-
res das seguradoras e assumirmos essa responsabilidade que
todos nos temos de vender a cultura do seguro, ndo teremos
feito o nosso papel. E nossa a responsabilidade de mostrar
para o mercado o que podemos fazer pela sociedade. Temos
produtos e servicos que podem verter dessa forma”, desta-
cou Yvana Naira, diretora administrativa da Aconseg-NNE.

Tecnologia e IA

“A cada tempo, a revolugdo tecnoldgica é um pouco dife-
rente. Estamos agora com a inteligéncia artificial e os corre-
tores se preocupam se ela ird substitui-los ou ndo. Nds, das
assessorias, ndo acreditamos na substituicdo. Cremos na
tecnologia como facilitadora do trabalho do corretor, que
promoverd um resultado mais préspero”, comentou Ferraz.

Historicamente, a cada entrada de novas tecnologias surge a
pergunta sobre a continuidade do corretor. “No nosso negocio,
cada atendimento tem a sua particularidade. Por mais que o
processo esteja desenhado, o momento é diferente, os proble-
mas sdo diferentes e é facil sair da esteira. Nds iremos atuar
nas situacdes que saem da curva, a IA ndo ird fazer isso. Pre-
cisamos ter jogo de cintura e acolhimento”, contribuiu Denis
Milan, diretor de Tecnologia da Tokio Marine.

“A 1A esta vindo como um grande facilitador do processo, mas
ndo substituira o humano. Trabalhamos 24 horas para qualificar
o atendimento”, destacou Eduardo Grillo, diretor Comercial da
Suhai, para quem jamais a IA ird substituir o corretor.

Para ele, o produto auto é de complexidade e de recusa e
a tecnologia vem para facilitar os processos. “O corretor é a
base do modelo e da seguranca”, definiu Grillo.

Na visdo de Denise Carvalho, diretora Comercial da SulA-
meérica, ha a questdo interpessoal que a IA ndo vai substi-
tuir, mas é preciso dominar o tema. “A SulAmérica vem in-
vestindo nisso. Damos a inteligéncia para os corretores, mas
ela ndo ira substitui-los”.

JUL/AGO/SET DE 2025
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Denise Carvalho Jodo Merlin
Diretora Comercial da SulAmérica Diretor de Automével da Zurich

Eduardo Grillo diretora executiva
Diretor Comercial da Suhai comercial da MAPFRE
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Fabio Morita Yvana Naira
Diretor executivo de Auto, Diretora administrativa
Massificados e Vida da Allianz da Aconseg-NNE

“A tecnologia é muito boa, mas ndo podemos esquecer
que varios corretores tém dificuldade de trabalhar e acessar.
Cabe as assessorias viabilizarem os negdcios e ajudarem os
corretores. Esse é o0 nosso trabalho. Todas as assessorias es-
tdo capacitadas para essa revolucdo tecnolégica”, destacou
Daniela Israel, Conselheira da Aconseg-NNE.

0 lado B da tecnologia

A tecnologia é uma ferramenta de combate as fraudes,
mas também é uma porta de entrada.

“A fraude estd mudando de comportamento. Ela deixou
de ser apenas uma inversdo de culpa, por isso precisamos
evoluir nas tecnologias para combaté-la. A fraude subiu de
patamar e jd possui alta complexidade tecnoldgica. A fraude
mudou, o personagem mudou e o impacto tem sido grande”,
alertou Grillo.

Milan também observa a quantidade crescente de fraude e a
sofisticacdo. “A fraude ocorre em todo lugar. A diferenca é que, no
Brasil, hd impunidade. Todo mundo paga o pre¢o da fraude”.

Denise apontou a peculiaridade da fraude nos planos de
saude, nos quais nem sempre as pessoas sabem que estdo a
cometendo. Por isso, hd acbes de conscientizacdo da fraude,
tanto préprias como em conjunto com a FenaSaude. “Vocés
precisam acompanhar e saber o cliente que estd entrando. A
SulAmérica abriu um canal de dentincias e vem tomando as
medidas cabiveis com os casos de fraude. Precisamos tornar
o mercado de saude sustentdvel”.

JUL/AGO/SET DE 2025

| ENCONTRO ACONSEG-NNE

“A nossa intencdo é fomentar a
cultura do seguro em todo o Norte
e Nordeste e construir cada vez
mais autoridade e notoriedade para
todos os nossos parceiros, que sdo
os corretores de seguros”

Eduardo Scartezini
Diretor de Comunicagdo e Inovagdo da
Aconseg-NNE e mestre de cerimdnias do evento

Carol Rodrigues, editora da Revista
Cobertura e coordenadora da
Revista da Aconseg-NNE, falou que
a publicacdo é uma importante
ferramenta de disseminacdo da
cultura do seguro

Solon Barretto, vice-presidente
CCO & CX da Alba Seguradora,
lembrou que a trajetéria da
Alba completa trés anos, assim
como a Aconseg-NNE, embora
a seguradora integre o grupo
Alianca da Bahia, que completou 155 anos

“Precisamos lembrar o potencial
do corretor olhando o que ele
tem na carteira e como podemos
inserir em um corretor que
vende automovel uma oferta de
residencial, por exemplo”

Gabriel Mariano
Superintendente de Negdcios da Bradesco Seguros

Pedro London, diretor do CQCS,
enalteceu o papel das assessorias
como canal de distribuigdo e
convidou todas as Aconsegs do Brasil
é > a participarem como expositoras do
CQCS Insurtech & Inovacgdo 2025

OF#«10
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Confira a integra do
evento transmitido
pelo Segurocast:

ACONSEGn« . 11
ISE



0 Encontro da Aconseg-NNE teve Recife (PE) como
palco, movimentou o mercado de seguros das re-

gides Norte e Nordeste e contou com a presenca de
importantes profissionais e liderancas do mercado.

\ (¥

I GIRO DA ACONSEG-NNE

PROGRAMA DE DESENVOLVIMENTO DE COMPETENCIA NA PRATICA

Daniela Israel, conselheira da Aconseg-NNE, participou da cerimdnia de inicio do Programa de Desen-
volvimento de Competéncia na Pratica, lancado pelo SindsegNNE, presidido por Edmir Ribeiro.

0 trabalho, apresentado em setembro, faz parte do Programa de Desenvolvimento do
Mercado de Seguros (PDMS), criado pela Confederacdo Nacional das Seguradoras (CNseg)
com o apoio da Fenacor.

ACONSEG-NNE RECEBE HOMENAGEM DA REVISTA APOLICE

A Aconseg-NNE foi homenageada pela “missdo de continuar trabalhando pela construgdo de um mer-
cado mais sustentavel e relevante para a sociedade” na comemoracdo dos 30 anos da Revista Apdlice.

0 evento foi realizado em agosto, em Sdo Paulo, e também reconheceu a Aconseg-SP e a Aconseg-CO,
representadas pelos presidentes Ricardo Montenegro e Enir Junker.

. g \.’ g ;: i
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seeccscccscccccccce AREVISTA DA ACONSEG-NNE CHEGA AO SEU PUBLICO ccccccccccccccccce

A edicdo niimero 9 da Revista da Aconseg-NNE entrou em 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 Edmir Ribeiro,
presidente do SindsegNNE, ao lado de Daniela Israel, Conselheira da Aconseg-NNE (foto 16)
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O corretor é o guardidaoda ==
tranquilidade do cliente

Para o presidente do Sincor-SE, Erico Melo, o corretor
sergipano tem um diferencial humano, que precisa ser
mantido mesmo com toda a transformacdo digital

cliente, que transforma riscos em seguranca e incer-
tezas em protecdo. Assim, o presidente do Sincor-SE,
Erico Melo, sintetiza o importante papel dos profissionais.

“Sergipe pode ser o menor estado da federacdo, mas temos
um potencial enorme”, destaca.

Segundo Melo, o mercado de seguros na regido cresce
acima da média nacional em alguns ramos, especialmente
seguros de Automovel, Vida e Saude. “No Nordeste, estamos
entre os mais organizados na atuacdo sindical, na capaci-
tacdo dos corretores e temos uma representatividade forte
perante a Fenacor”.

Em contrapartida, o sindicato atua fortemente na capa-
citacdo, com cursos, palestras e eventos como o Potenciali-
ze-SE, que é um marco para a categoria. “Atuamos também
combatendo praticas ilegais e defendendo melhores condi-
¢Oes e aperfeicoamento de processos junto as seguradoras e
ao poder publico. Fortalecemos a rede de contatos e criamos
oportunidades para que o corretor troque experiéncias e
faca negocios”, explica.

Melo observa que ha uma renovagdo muito importante na
categoria do estado. “O corretor sergipano € resiliente, proximo
do cliente e extremamente adaptavel. Aqui, ndo ficamos apenas
esperando a demanda — vamos atras, criamos oportunidades e
cultivamos relacionamentos duradouros. E um corretor que ves-
te a camisa e conhece profundamente seu mercado”, frisa.

Ele considera como dificuldade do corretor local a falta
de uma cultura securitdria maior na sociedade, que ainda
é uma barreira significativa, e a pressdo por precos baixos.
“Temos também o desafio da digitalizacdo acelerada, que
exige investimento em tecnologia e atualizacdo constante.
Outro ponto é o acesso a produtos diversificados, que ainda
é mais limitado do que em grandes centros”, observa.

Por isso, ele define que o corretor da regido precisa de
mais acesso a treinamentos praticos, condicdes comerciais
competitivas e apoio tecnoldgico. “Também carece de mais
campanhas educativas voltadas ao consumidor para refor-
car a importancia do corretor como o canal mais seguro
para contratar seguros”, acrescenta.

Outro ponto importante na atuagdo dos profissionais é a
proximidade com o cliente e a postura consultiva. “O corretor
sergipano tem um diferencial humano, e isso precisa ser man-
tido mesmo com toda a transformacdo digital. E essa atencdo

O corretor de seguros é o guardido da tranquilidade do

JUL/AGO/SET DE 2025

ESPECIAL CORRETOR

Erico Melo
Presidente do Sincor-SE

personalizada que fideliza e mantém o mercado saudavel”.
Melo ainda destaca as assessorias como parceiras estra-
tégicas. “Elas ampliam o acesso do corretor a seguradoras,
oferecem suporte técnico e comercial, e ajudam a nivelar o
conhecimento. No nosso estado, elas (assessorias) fazem uma
diferenca enorme para que principalmente o pequeno corre-
tor possa competir de igual para igual com mercados maiores”.

“0 CORRETOR SERGIPANO £ RESILIENTE,
PROXIMO DO CLIENTE E EXTREMAMENTE
ADAPTAVEL. AQUI, NAO FICAMOS APENAS
ESPERANDO A DEMANDA — VAMOS ATRAS,
CRIAMOS OPORTUNIDADES E CULTIVAMOS
RELACIONAMENTOS DURADOURQS”

N
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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

(75) 99977-0063

BISPO ASSESSORIA

cidalia.bispo@bbispoassessoria.com.br
(71) 98118-7601

BRITO ASSESSORIA DE SEGUROS
& Julliano Brito | @ @britoassesso

j julliano.brito@britoassessoria.com.br
(74) 98822-3579

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
Claudio Mourdo |® @cmassessoriama
claudio.cmassessoria@gmail.com

(98) 98833-6181

CONNECTASEG ASSESSORIA
Elda Wylga | @ @connectaseg
elda@connectaseg.com

(86) 98128-4579

CONNECT ASSESSORIA

Daniela Cruz |@ @_connectassessoria_
daniela@connectassessoria.com

(82) 98845-2122

CONSERTS ASSESSORIA

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

(81) 98794-0393

y © @atenasseg | yuri.atenasfsa@gmail.com

Cidalia Bispo | @ @cidaliabispo.assessoria

DAXA ASSESSORIA DE SEGUROS
Donovan Souza | @ @daxa.assessoria
donovan@daxaassessoria.com

(81) 98845-1119

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

EMPREENDIMENTOS ASSESSORIA

Samia Branddo | @) @empreendimentosassessoria
=+ samiabrandao@empreendimentosr.com.br
(84) 98185-7108

FRANQUIADA ASSESSORIA

Yvana Naira | © @franquiadaassessoria
yvana@franquiada.com.br

(75) 98130-9124

GARANTIA SEGUROS 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) 999711953

INBRASEG ASSESSORIA

Inaldo Reis | @ @inbrasegassessoria
inaldo.reis@inbrasegassessoria.com.br
(83) 99881-3858

JEA ASSESSORIA

Elder Alves | @ @jea_assessoria
elderalves@assessoriaseg.com.br
(86) 99437-7799

JEB RODRIGUES ASSESSORIA DE SEGUROS
Jodo Eudes | @ @jeb.assessoria
tokiomarine@assessoriajn.com.br

(88) 988365383

LEFAU ASSESSORIA

Lenilton Faustino | @ @lefauassessoria
leniltonmaraba@gmail.com |

(94) 99284-8421
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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
Mércia Duarte | @ @mdassessoriarn
md.assessoriarn@hotmail.com

(84) 99934-6961

NORTE E SUL BAHIA ASSESSORIA
Luiz Alberto Muniz | @ @lamunizi1
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 Henrique Gomes | @ @resulta_assessoria
pedro@resultassessoria.com

(82) 99977-1899

RESULTA NEGOCIOS E SEGURQS PARAIBA
Pedro Correia Gomes | @ @resulta_assessoria
pedro.repr@outlook.com

(83) 98866-2420

SCARTEZINI SEGUROS & NEGOCIOS
Eduardo Scartezini

© @scartezinisegurosenegocios
eduardo.scartezini@scartezinisn.com.br
(84) 99834-2907

SEGURQOS MACEDO 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@vbassessoria.com.br
(71) 98182-3880



Alba Seguradora.
O futuro dos seus clientes
muito mais protegido.

Com a Alba Seguradora, seus clientes contam com
solucoes completas em seguros patrimoniais e pessoais
e mais de 60 assisténcias, garantindo tranquilidade

em todos os momentos da vida.

Proteja o futuro dos seus clientes com a tradicao e a
confianca de quem tem 155 anos de experiéncia.
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Benfeitorias Penhor Rural
Equlpamentos e Produtos

Agropecudrios

Corretor, junte-se a nés e fagca

parte dessa histéria de sucesso. i a I b a
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SEJA UM CORRETOR AUTORIZADO

Acesse:
Todo corretor vendendo!

A Suhai Seguradora é a escolha inteligente
pra quem quer proteger o veiculo e pra
vocé que busca expandir sua carteira.

suhaiseguradora.com




