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PALAVRA DO PRESIDENTE

seu desenvolvimento.

Com isso, todo o mercado cresce.

torno de um propdsito comum. E isso 0 que queremos.

em criar a vertical foi justamente aumentar a proximidade.

relevante para o mercado segurador brasileiro, terei a
convicgdo de que cumprimos nossa missdo. Espero que
a Aconseg-NNE seja lembrada como uma gestdo que
aproximou pessoas, fortaleceu instituicdes e elevou o
seu protagonismo. Agora, vamos ao trabalho.

“SE, AQ FINAL DESTE MANDATO,

TIVERMOS UMA ACONSEG-NNE AINDA
MAIS RESPEITADA, MAIS INFLUENTE E MAIS
RELEVANTE PARA O MERCADO SEGURADOR
BRASILEIRO, TEREI A CONVICCAQ

DE QUE CUMPRIMOS NOSSA MISSAQ”

ABR/MAI/JUN DE 2026

UM NOVO CICLO COM MAIS PROXIMIDADE

into-me orgulhoso de chegar a presidéncia desta entidade apds passar
pelas atividades de diretor de Comunicacdo e Inovacdo e acompanhar o

Chego muito motivado pela proximidade e pela forca da unido, que tem feito
com que as regibes Norte e Nordeste sejam, cada vez mais, catalizadoras de
olhares de oportunidades e importdncia.

0 Norte e o Nordeste representam um mercado extremamente relevante
para o seguro brasileiro. Ndo buscamos tratamento diferenciado; buscamos que
nossa realidade seja ouvida com a mesma intensidade da nossa contribuicdo
Eduardo Scartezini para o desenvolvimento do mercado.

Presidente da Aconseg-NNE  Juntoaminha diretoria temos o planejamento de trabalhar essa proximidade e, para
iss0, nos lancamos aos desafios de nos encontramos presencialmente a cada trés meses.

Acreditamos que, quando aproximamos pessoas, compartilhamos conhecimento e construimos confianca.

As grandes instituicdes crescem quando seus associados participam, compartilham ideias e trabalham em

A questdo da proximidade é extremamente importante e é algo muito ressaltado pelas seguradoras parceiras.
Uma delas é a Tokio Marine, destaque em nossa edicdo, inclusive com uma entrevista de Ronaldo Dalcin, que
assumiu como diretor Assessorias Brasil da seguradora. Em nossa revista, ele conta que a visdo da companhia

0 mesmo vale para os corretores. Quanto mais proximos nds estivermos dos nossos parceiros, mais
poderemos auxilid-los com a disseminacdo da cultura do seguro. E quanto mais os corretores estiverem
proximos aos seus clientes, mais compreenderdo as suas necessidades.

Proximidade talvez seja o que vai mover o nosso ciclo de desenvolvimento nos préximos anos.

Se, ao final deste mandato, tivermos uma Aconseg-NNE ainda mais respeitada, mais influente e mais

EXPEDIENTE

ARevista 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 e Comissdo Editorial: Eduardo Scartezini, presidente; Pedro
Correia Gomes, vice-presidente: Daniela Israel, diretora de comunicacdo;
Valquiria Ferreira, diretora administrativa, e Jodo Lins, diretor financeiro.
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EM DESTAQUE

Tokio Marine e a paixao

que move o futuro

“Mais do que um slogan, essa frase representa a energia, o
compromisso e a confianca desse canal”, frisa o diretor da
recém-criada vertical Assessorias Brasil da companhia

anos, 24 deles na Tokio Marine, Ronaldo Dalcin as-

sumiu a missdo de liderar um dos principais canais
de distribuicdo da companhia. Entusiasmado, ele assumiu
a Diretoria de Assessorias Brasil em maio deste ano com o
compromisso de aprofundar ainda mais a proximidade da
Tokio Marine com esse canal tdo estratégico.

“E uma grande responsabilidade e, a0 mesmo tempo, uma
oportunidade muito especial. Liderar a Diretoria de Asses-
sorias Brasil significa estar a frente de um canal que tem
papel fundamental na capilaridade, na proximidade com
os corretores e na geragdo de negécios para a companhia.
As assessorias apoiam os corretores no dia a dia, ajudam a
ampliar nossa presenca no mercado e contribuem para que
mais clientes tenham acesso a solugdes de protecdo adequa-
das as suas necessidades”, ressalta.

De acordo com ele, esse desafio representa continuidade
porque a Tokio Marine sempre acreditou na forca das asses-
sorias e evolucdo porque, agora, com uma estrutura dedica-
da, tem condi¢des de conhecer ainda melhor esse ecossis-
tema e desenvolver iniciativas cada vez mais aderentes as
necessidades do canal.

“Esse é o sentido que queremos traduzir na nossa vertical,
assessorias Brasil: Paixdo que move o futuro. Mais do que
um slogan, essa frase representa a energia, o compromisso
e a confianca que temos nesse canal para seguir evoluindo
junto aos corretores e contribuindo para o crescimento sus-
tentdvel da companhia”, acrescenta o diretor.

C om uma trajetéria no mercado de seguros de 28

As acdes

“Minhas primeiras a¢des tém sido direcionadas a escuta
ativa das assessorias, ao entendimento das particularidades
de cada regido e a construcdo de uma agenda nacional que
combine relacionamento, especializacdo e geracdo de negé-
cios”, destaca Dalcin.

Segundo ele, o trabalho tem sido voltado para dar mais
clareza ao papel da nova vertical de assessorias dentro da
Diretoria Comercial Varejo e Vida, reforcando o atendimen-
to dedicado, a profissionalizacdo do canal e o apoio aos
corretores. “Nosso objetivo é que as assessorias sintam, na
prdtica, que a Tokio Marine estd ao lado delas em todas as
etapas do negécio, com ferramentas, suporte técnico e rela-
cionamento préximo”.
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Ronaldo Dalcin
Diretor de Assessorias Brasil da Tokio Marine

“NOSSO OBJETIVO £ QUE AS
ASSESSORIAS SINTAM, NA
PRATICA, QUE A TOKIO MARINE
ESTA A0 LADO DELAS EM TODAS
AS ETAPAS DO NEGOCIO0, COM
FERRAMENTAS, SUPORTE TECNICO
E RELACIONAMENTO PROXIMO”
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No inicio de agosto, a companhia reconheceu as melhores
praticas por meio da Campanha Assessorias em Destaque,
que valorizou 17 parceiras de negdcios com os melhores de-
sempenhos em 2025 e reforca uma cultura de meritocracia,
evolucdo, diversificacdo e crescimento sustentdvel.

Com a nova configuragdo, a Tokio Marine quer transmitir
como principal mensagem: prioridade, proximidade e com-
promisso de longo prazo. A criacdo de uma vertical dedicada
as assessorias demonstra que a Tokio Marine reconhece a
relevancia desse canal e quer ampliar ainda mais a especia-
lizacdo no atendimento a esses parceiros.

As assessorias sdo parte essencial da nossa estratégia co-
mercial, porque contribuem diretamente para fortalecer a
atuacgdo dos corretores, que sdo nosso unico canal de distri-
buicdo. “Portanto, ao reorganizar a estrutura, a companhia
estd dizendo as assessorias que quer estar mais préxima,
ouvir melhor, responder com mais agilidade e construir so-
lucdes mais conectadas a realidade de cada regido e de cada
parceiro. Esse movimento também reforca a visdo de que as
assessorias ndo sdo apenas um canal operacional. Elas sdo
parceiras estratégicas para crescimento, diversificacdo de
negoécios e desenvolvimento do mercado segurador”.

A relevancia das assessorias

De acordo com Dalcin, as assessorias contribuem de for-
ma importante para a eficiéncia operacional da seguradora,
especialmente porque ampliam a capacidade de atendimen-
to e relacionamento com corretores em diferentes regices
do Pais. “Esse modelo permite maior capilaridade, proximi-
dade comercial e suporte ao corretor com uma estrutura
mais otimizada”.

Em sua visdo, as assessorias agregam valor principalmen-
te na proximidade com os corretores e no suporte a geragdo
de negocios. “Elas conhecem a realidade local, entendem as
necessidades dos parceiros, apoiam a rotina comercial e aju-
dam os corretores a atuarem cada vez mais como consulto-
res de protecdo para seus clientes”.

“Também tenho percebido, nas minhas rodadas pelo Pais,
que muitas assessorias ja aceleraram investimentos em au-
tomacdo, inteligéncia artificial e tecnologia, alcancando ga-
nhos importantes de eficiéncia, produtividade e qualidade
na operacgdo. Esse movimento fortalece ainda mais o papel
das assessorias como parceiras estratégicas dos corretores
e da companhia, ao combinar relacionamento préximo com
uma operagdo cada vez mais moderna, dgil e preparada para
escalar negécios”, acrescenta.

Além disso, as assessorias sdo fundamentais para ampliar a
capilaridade da companhia. Segundo ele, hoje, elas conectam
cerca de 14,6 mil corretores em todo o Pafs e representam mais
de 21% da producdo do varejo, com R$ 2,330 bilhdes em pré-
mios nos ultimos 12 meses, considerando o periodo de agosto
de 2025 a julho de 2026, de acordo com dados gerenciais.

Nas regiGes Norte e Nordeste, a companhia conta com 15
assessorias parceiras. “Considerando a visdo dos ultimos 12
meses, de agosto de 2025 a julho de 2026, as assessorias do
Norte e Nordeste produziram R$ 384 milhdes, representando
35,7% da produgdo da Regional Norte e Nordeste e 16,5% de
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toda a Vertical de Assessorias no Brasil”, destaca.

Segundo Dalcin, a Tokio Marine avalia continuamente
oportunidades de expansdo, sempre considerando o poten-
cial de cada mercado, a qualidade da parceria e a capacidade
de gerar valor para corretores e clientes. “No Norte e Nor-
deste, enxergamos um ambiente muito positivo, impulsio-
nado por setores como agronegoécio, infraestrutura, turismo,
energia, comércio e pela maior conscientizacdo de pessoas e
empresas sobre a importdncia da protegdo”.

Ainda de acordo com o diretor, a prioridade, no entanto,
ndo é crescer apenas em numero de assessorias, mas cres-
cer com qualidade, consisténcia e alinhamento estratégico.
“Hoje, com o cadastramento de 12 novas assessorias, temos
113 assessorias parceiras no Brasil, e seguimos atentos a
oportunidades de ampliar essa rede onde houver sinergia
com a nossa estratégia comercial e capacidade de entregar
atendimento especializado”.

A evolucdo do modelo assessorias

“Vejo um espaco muito claro para que as assessorias as-
sumam uma atuacdo cada vez mais estratégica. O modelo
tende a evoluir de uma atua¢do predominantemente ope-
racional e comercial para um papel ainda mais consultivo,
apoiando os corretores na diversificacdo de negdcios, no
uso de dados, na capacitagdo e na identificacdo de oportu-
nidades por segmento e regido”, comenta o diretor da Tokio.

Na visdo de Dalcin, o mercado segurador estd se tornando
mais especializado, e isso exige parceiros cada vez mais pre-
parados. “Nesse contexto, as assessorias terdo papel decisivo
para aproximar produtos, tecnologia, conhecimento técnico
e relacionamento comercial. Elas conhecem a base de corre-
tores, entendem as caracteristicas locais e conseguem aju-
dar a transformar oportunidades em negdcios sustentdveis”.

“Na Tokio Marine, queremos apoiar essa evolucdo com
uma estrutura dedicada, atendimento especializado e ini-
ciativas que fortalecam a profissionalizacdo do canal. A
Campanha Assessorias em Destaque é um exemplo desse
movimento, porque reconhece empresas que se destacam
ndo apenas por performance, mas também por comprome-
timento, qualidade de gestdo e construcdo de uma parceria
sélida com a companhia”, ressalta Dalcin.

14,6 mil

+ de 21%
R$ 2,330 bilhoes

12 meses
de agosto de 2025 a julho de 2026

15 assessorias
5 10
113 assessorias
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O apoio

do seguro
residencial
no dia a dia

Executivos sGo undnimes em considerar o momento favordvel
para o corretor comercializar a protecdo; riscos climdticos
fortalecem o papel consultivo dos profissionais

seguro residencial pode estar presente em diversos
momentos nos lares brasileiros e tem adquirido uma
importancia crescente por conta dos eventos climdaticos.
De acordo com o Centro Nacional de Monitoramento e
Alertas de Desastres Naturais (Cemaden), 2025 foi um dos
anos mais extremos das ultimas décadas no Brasil, com re-
cordes de temperatura, chuvas intensas de alto impacto ur-
bano e seca prolongada em centenas de municipios.
A atencdo deve continuar ao longo de 2026. Conforme o
primeiro boletim do Painel El Nifio 2026-2027, os modelos
apontam probabilidade superior a 90% de permanéncia do

fendémeno até, pelo menos, o inicio de 2027.

“A recorréncia de eventos extremos tem
alterado a percepcdo de risco sobre a resi-
déncia. Protecfes antes vistas como com-
plementares passam a ter maior peso na
escolha da apolice, especialmente em regi-
des com histérico de vendavais, granizo ou
oscilacdes narede elétrica. A tendéncia é que
o0 interesse acompanhe a realidade de cada
localidade, com maior atencdo as coberturas
e assisténcias capazes de reduzir o impacto
financeiro e facilitar o atendimento apds
uma ocorréncia”, diz Alexandre Mandaji, su-
perintendente de Seguros Massificados da
Zurich Seguros.

Na visdo de Jodo Lins, diretor Financeiro
da Aconseg-NNE, o seguro residencial ganha
ainda mais relevancia diante do aumento
dos eventos climdaticos extremos.

“Fendémenos como El Nifio, além das mu-

6 . ACONSEGNNE

Alexandre Mandaji
Superintendente de Seguros
Massificados da Zurich Seguros

dancas climaticas observadas nos ultimos anos, tém
contribuido para a ocorréncia mais frequente de chu-
vas intensas, vendavais, granizo, enchentes e descar-
gas elétricas, aumentando a exposicdo das residén-
cias a perdas e danos. Dessa forma, quanto maior a
frequéncia e a intensidade dos eventos climadticos,
maior serd a importancia do seguro residencial. Isso
reforca o papel do corretor como consultor de prote-
¢do e abre espago para um crescimento sustentavel
desse ramo nos proximos anos”, explica Lins.

Cefas Rodrigues, diretor Comercial Regional Norte e
Nordeste da Tokio Marine, tem observado um aumen-
to da percepcdo de risco por parte dos
consumidores. “Essa mudanca tem leva-
do mais pessoas a refletirem sobre a im-
portancia de proteger o imovel e os bens
da familia. Coberturas como vendaval,
granizo, alagamento e danos elétricos, in-
clusive aqueles provocados por queda de
raios ou oscilacdes de energia, passaram
a ganhar mais relevancia na decisdo de
contratacdo. O cliente comecga a enten-
der que o seguro residencial ndo é algo
distante ou acionado apenas em grandes
perdas, mas uma protecdo muito concre-
ta diante de riscos que podem afetar sua
rotina e seu patriméonio”.

Para Eduardo Grillo, diretor Executivo
comercial da Suhai Seguradora, que ingres-
sou recentemente no seguro residencial,
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Andrea Nogueira
Diretora de Seguros
| Massificados da Mapfre

os eventos climaticos tém reforcado a importancia de discutir
protecdo patrimonial e prevencdo.

“Mais do que pensar apenas na protecdo depois que um
problema acontece, entendemos que o seguro também pode
contribuir para a prevencdo e para o cuidado continuo com a
residéncia. Por isso, é importante que o corretor conheca bem
as opgOes disponiveis e ajude o cliente a identificar quais pro-
tecBes fazem mais sentido para sua realidade”, destaca Grillo.

Jéssica Almeida, executiva Comercial da Alba Segurado-
ra, vé um crescimento exponencial, pois, anteriormente, o
cliente contratava o seguro pensando majoritariamente em
incéndio e roubo. “Hoje, a busca por danos elétricos (cau-
sados por oscilacdes na rede em tempestades), vendaval,
granizo, furacdo, destelhamento e alagamento/inundacdo
virou prioridade nas negociacdes. As assisténcias emergen-
ciais poés-evento, como desentupimento, reparos tempora-
rios no telhado, limpeza de calhas e contencdo de danos —
passaram de ‘mimos’ a itens cruciais na decisdo de compra
do segurado. Na Alba temos um leque grande de assisténcias
e isso é um dos nossos diferenciais”, diz.

Para Paulo César Martins, superintendente Sénior de Ne-

gocios da Bradesco Seguros, a busca pelo seguro residencial
segue impulsionada pelos eventos cli-
maticos. “Para se ter uma ideia, o segu-
ro residencial Sob Medida da Bradesco
Seguros cresceu 18% em prémios e
31% em itens contratados no primei-
ro trimestre de 2026, em comparacgdo
ao mesmo periodo do ano passado. O
resultado foi puxado pela crescente
conscientizagdo da populacdo em re-
lacdo ao aumento do acontecimento
de eventos climdaticos extremos”, co-
menta o executivo, ao lembrar que o
movimento também tem ampliado o
interesse por coberturas especificas,
além de servicos de assisténcias que
garantem agilidade no atendimento
em situacBes emergenciais.

A Mapfre também tem observado
um aumento crescente da procura por
coberturas relacionadas a eventos cli-
madticos. “A percepcdo de risco mudou
e os consumidores estdo cada vez mais
atentos a necessidade de proteger seu
patrimé6nio diante de situagbes que
podem gerar prejuizos significativos”.

Segundo Andrea Nogueira Soares, dire-
tora de seguros massificados da Mapfre,
nesse cendrio, coberturas para vendaval,
granizo e danos elétricos decorrentes
da queda de raios ganharam ainda mais
relevancia. “Embora eventos climaticos
extremos sempre tenham existido, hoje
eles tém ocorrido com maior intensidade
e frequéncia, o que reforca a importancia
da protecdo securitdria. Além da indeni-
zacdo financeira, os clientes valorizam

A @&

Cefas Rodrigues
Diretor Comercial Regional Norte
e Nordeste da Tokio Marine
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cada vez mais a agilidade no
atendimento e os servigos
emergenciais. Por isso, dis-
ponibilizamos assisténcia 24
horas para situagdes como
reparos hidraulicos e elétricos
emergenciais, intervencdes
de manutencdo predial e co-
bertura provisoéria de telhados
em casos de destelhamento
provocado por ventos fortes,
vendavais ou granizo”.

O corretor Jodo Lins
na protecﬁo Diretor Financeiro da Aconseg-NNE
patrimonial ‘ e

(I
Para o diretor da Aconseg- Ul
NNE, o corretor ndo deve ser
apenas um vendedor de segu-
ros, mas sim um consultor de
riscos e protecdo patrimonial.
“Ao educar, orientar e cons-
cientizar seus clientes sobre
prevencdo e planejamento,
ele cumpre uma funcdo so-
cial relevante, ajudando fami-
lias e empresas a protegerem
aquilo que levaram anos para
construir”, indica.

Nesse contexto, ele diz
que as assessorias podem
atuar com informacdes, ca-
pacitacdo do produto e das
ferramentas fornecidas pe-
las seguradoras, com o obje-
tivo de ajudar os corretores
a exercerem plenamente seu papel de consultores dos seus
clientes. “Ao apoiar acdes de conscientizacdo e prevencdo,
eles contribuem ndo apenas para o crescimento do mercado
de seguros, bem como, no desenvolvimento de uma socieda-
de mais preparada para o enfrentamento dos riscos e prote-
cdo do patriménio”.

O diretor da Tokio Marine destaca que o corretor tem um
papel central na ampliagdo da cultura do seguro no Brasil,
justamente por ser o principal elo entre o cliente e a segu-
radora e atua como um verdadeiro consultor de protecdo,
traduzindo a linguagem técnica, por meio de exemplos pra-
ticos e ajudando o consumidor a entender quais riscos fa-
zem parte da sua realidade.

“Muitas pessoas ainda sé pensam em contratar um seguro
residencial depois de enfrentarem um problema. Por isso, o
trabalho do corretor é essencial para antecipar essa refle-
xdo e mostrar que o seguro é uma ferramenta de preven-
cdo, protecdo financeira e tranquilidade. Ele ajuda o cliente
a perceber que proteger a casa significa cuidar de um dos
patriménios mais importantes da familia”.

Rodrigues ainda destaca que no Norte e Nordeste, 0 pa-
pel educativo do corretor ganha ainda mais relevancia. “Sdo

Jéssica Almeida
Executiva Comercial da Alba '
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ALGUNS MOTIVOS PARA OFERTAR O

SEGURO RESIDENCIAL AQ SEU CLIENTE

Acessibilidade, por conta do baixo custo;

A baixa penetracdo e o grande potencial de crescimento;
Aumento da frequéncia e da percepcdo de risco de
eventos climaticos extremos, como chuvas intensas,
enchentes, ventanias e descargas elétricas;

Excelente relacdo custo-beneficio;

Oportunidade de cross-sell;

Assisténcias valorizadas pelo consumidor.

Contratacdo simplificada;

Diversas possibilidades de personalizacdo.

mercados com grande potencial de expansdo, e o corretor
que conseguir combinar proximidade, conhecimento local
e abordagem consultiva terd uma oportunidade importante
de crescimento, ajudando mais familias a protegerem seus
lares de forma simples, acessivel e eficiente”.

“0 corretor tem um papel fundamental porque é um dos
principais agentes de orientacdo do cliente dentro do ecos-
sistema de seguros. Mais do que apresentar uma apolice,
ele pode ajudar o consumidor a compreender os riscos aos
quais estd exposto, avaliar o impacto que um imprevisto
pode ter sobre seu patriménio e identificar qual nivel de
protecdo faz sentido para sua realidade”, acrescenta Grillo.

Esse papel consultivo, segundo o diretor da Suhai, é especial-
mente importante no seguro residencial, porque as necessidades
podem variar muito de um cliente para outro. “A prépria Suhai
desenvolveu um produto que contempla diferentes realidades,
incluindo casas, apartamentos, chacaras, sitios, fazendas, iméveis
de veraneio, residéncias destinadas a locagdo por temporada e
até imoveis que também funcionam como pequenos negécios”.

“O corretor precisa se posicionar ndo apenas como um
vendedor, mas como um
consultor de gestdo de ris-
cos e protecdo familiar. Ele
é o protagonista no papel
de disseminar a cultura de
seguros e de mostrar que
o produto residencial vai
muito além do incéndio.
Por isso, é importante que
ele desmistifique a ideia de
que o seguro residencial é
caro. Quando o cliente per-
cebe que proteger seu patri-
moénio custa, muitas vezes,
menos que uma pizza por
més, a objecdo financeira
= desaparece”, analisa a exe-

- cutiva da Alba.

Paulo César Martins
Superintendente Sénior de
1 Negdcios da Bradesco Seguros
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Segundo Martins, o corretor de seguros é um dos princi-
pais agentes da conscientizacdo sobre prevencdo e protecdo
patrimonial. “Ao detalhar as coberturas e assisténcias, o cor-
retor informa sobre os reais usos do seguro, que vdo muito
além da indenizagdo realizada em um momento adverso”.

O corretor de seguros tem um papel fundamental na trans-
formacdo da cultura de protecdo no Brasil e na ampliacdo da
penetracdo do seguro residencial. “Historicamente, a baixa
adesdo ao produto esteve associada a falta de informacdo e
a percepcdo equivocada de que se trata de uma solugdo cara
ou destinada apenas a imdéveis de alto padrdo. Nesse contex-
to, cabe ao corretor atuar como agente de conscientizacdo,
mostrando que o seguro residencial é uma das formas mais
acessiveis e eficientes de protecdo patrimonial disponiveis
no mercado”, resssalta Jodo Vitor Manzano, diretor comer-
cial territorial Norte e Nordeste da Mapfre.

Para o diretor da Mapfre, mais do que comercializar uma
apolice, o corretor exerce uma funcdo consultiva ao ajudar
o cliente a identificar vulnerabilidades, compreender riscos
e adotar medidas de prevencdo capazes de reduzir impac-
tos financeiros e transtornos no dia a dia. “Essa orientacdo
torna-se ainda mais relevante em um cendrio marcado pelo
aumento dos eventos clima-
ticos extremos, pela maior
conectividade das residén-
cias e pelas novas demandas
de protecdo das familias”.

“O papel do corretor co-
meca antes da contratagdo.
Cabe a ele ajudar o cliente a
reconhecer riscos que cos-
tumam ser subestimados,
como danos elétricos, ven-
davais, incéndios, vazamen-
tos ou prejuizos causados
a terceiros. Muitas pessoas
s6 percebem a dimensdo
dessas exposicdes depois de
uma ocorréncia, quando o
impacto financeiro ja acon-
teceu”, ressalta Mandaji.

De acordo com o executi-
vo da Zurich, os acionamen-
tos mais frequentes estdo li-
gados a problemas do dia a
dia, ndo a grandes sinistros.
“Com o seguro residencial o
segurado aciona a assistén-
cia 24h e é atendido por pro-
fissionais qualificados e re-
cebe suporte imediato, sem
precisar buscar solucdes
por conta propria nem arcar
integralmente com custos.
Isso reforca a relevancia do
produto como protecdo pra-
tica e acessivel para arotina
das familias”.

Eduardo Grillo
Diretor Executivo Comercial da Suhai

Jodo Vitor Manzano
Diretor Comercial Territorial
Norte e Nordeste da Mapfre
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A Mapfre oferece L
um portfolio completode

produtos que impulsionam '

seu crescimento e os sonhos

de cada vez mais clientes. ﬁ

- Sejaum corretor

Mapfre e conte com
a gente na sua jornada




QUALIFICACAO

Da inteligéncia artific
ao desenvolvimento de
competéncias comportamentais

SindsegNNE abre Programa de Desenvolvimento de Competéncias

para as assessorias em parceria com a Aconseg-NNE

m 2025, o SindsegNNE apresentou o Programa de
Desenvolvimento de Competéncias (PDC), nascido
a partir da percepcdo da profunda transformacdo
vivida pelo mercado. “Novas tecnologias, mudancas no
comportamento do consumidor, inovagdo regulatdria e
a evolucdo dos modelos de distribuicdo passaram a exigir
dos profissionais competéncias cada vez mais amplas e
atualizadas”, diz Carlos Luna, presidente do SindsegNNE.
Alinhado aos pilares do Plano de Desenvolvimento do
Mercado de Seguros (PDMS), o programa contribui direta-
mente para o fortalecimento do setor por meio da melhoria
de produtos, do aperfeicoamento dos canais de distribuicdo
e do fortalecimento da imagem do mercado segurador.
“Nosso propdsito sempre foi democratizar o acesso ao
conhecimento no mercado de seguros, iniciando esse mo-
vimento pelos colaboradores das seguradoras associadas a
nossa base sindical, que compreende os estados das regides
Norte e Nordeste, com excecdo da Bahia, Sergipe e Tocan-
tins. A primeira edi¢do foi muito bem recebida e despertou
o interesse de outras entidades representativas do setor. A
partir desse reconhecimento, realizamos, no inicio de 2026,
uma edicdo dedicada aos corretores e, agora, no segundo
semestre, lancamos a terceira edicdo do programa, voltada
as assessorias de seguros, em parceria com a Aconseg-NNE”.
Daniela Israel, diretora de Comunicacdo da Aconseg-NNE, foi
uma grande motivadora da ampliacdo do curso para as asses-
sorias. “Quando soube que seria
ampliado aos corretores, con-
versei com Carlos Luna sobre
a possibilidade de estendé-lo
também a Aconseg-NNE. A ideia
foi prontamente acolhida, for-
talecendo ainda mais essa im-
portante parceria”.
Segundo ela, a receptivida-
de das assessorias ao curso
tem sido muito positiva. “A

qualificacdo continua é fun- | | Danielaisrael =

damental. Nosso mercado | Diretora de Comunicagdo
, ) da Aconseg-NNE

estda em constante transfor- —

macdo e precisamos estar

sempre atualizados em todas

as areas que envolvem a atuacdo das assessorias. Equipes
mais preparadas significam mais eficiéncia, melhor suporte
aos corretores e mais qualidade na entrega”.

10 . ACONSEGNNE
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Esta é a primeira vez que o SindsegNNE desenvolve um
programa de capacitacdo direcionado exclusivamente aos
sécios e colaboradores das assessorias de seguros. “Temos
uma expectativa muito positiva, pois reconhecemos o papel
estratégico que as assessorias desempenham no mercado
segurador brasileiro. Elas exercem uma funcdo essencial de
apoio aos corretores e de aproximacdo com as seguradoras,
contribuindo para tornar a operacdo mais eficiente e am-
pliar o alcance do seguro”, destaca Luna.

De acordo com o presidente do SindsegNNE, desde a criacdo
do PDC o sindicato conta com a coordenacdo da consultora Cris-
tiana Noblat, profissional com mais de 30 anos de experiéncia na
drea de educagdo corporativa e desenvolvimento de pessoas, que
estrutura o programa. “Também fizemos questdo de contar com
a participacdo de executivos do préprio mercado segurador na
conducdo de algumas disciplinas, aproximando os participantes
da experiéncia pratica de profissionais que vivenciam diaria-
mente os desafios, as tendéncias e as oportunidades do setor”.

“0 SindsegNNE teve o cuidado de desenvolver conteidos
diretamente relacionados a nossa rotina, abordando opera-
cdo, suporte, vendas e outros temas importantes. Isso torna
a capacitagdo prdtica e relevante, contribuindo efetivamen-
te para o fortalecimento das assessorias”, observa Daniela.

Faz parte da estratégia do sindicato definir a grade sem-
pre a partir da escuta do publico. “Buscamos equilibrar te-
mas ligados a inovacdo, inteligéncia artificial, desenvolvi-
mento de competéncias comportamentais, comunicacdo,
lideranca, gestdo e visdo estratégica do negocio, combinan-
do a expertise académica com a vivéncia pratica de lideran-
cas e executivos do mercado”.

O SindsegNNE acredita que
o fortalecimento do mercado
segurador depende da atua-
cdo integrada das entidades
que representam seus diver-
sos segmentos. “Cada institui-
cdo possui sua missdo e seu
papel especifico, mas todas
compartilham um objetivo
comum: ampliar a cultura do
seguro e contribuir para o de-

Carlos Luna -
Presidente do SindsegNNE senvolvimento do mercado e
i3] da sociedade”.
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Eduardo Scartezini
Presidente da Aconseg-NNE

Eduardo Scartezini
sucede Djalma Ferraz
na Aconseg-NNE

Nova gestdo serd focada em uma entidade
participativa, moderna e propositiva e em fortalecer
a convivéncia, a confianca e os projetos em comum

pos duas gestdes consecutivas, Djalma Ferraz passa
alideranca da Aconseg-NNE para Eduardo Scartezini,
diretor de Comunicacdo e Inovacdo em sua gestdo.

“Participei da construcdo dessa entidade desde a sua fun-
dacdo. Tive a satisfacdo de colaborar com projetos importan-
tes, como a criacdo da identidade institucional, das redes
sociais e da nossa revista. Agora, como presidente, quero
contribuir para uma nova etapa dessa histéria”, destaca o
novo presidente.

De acordo com Scartezini, o maior desafio é transformar
uma associa¢do jovem em uma entidade com influéncia efe-
tiva nas decisdes do mercado. “Recebo uma instituigdo séli-
da, construida com muita dedicacdo pelo presidente funda-
dor, Djalma Ferraz, que teve o mérito de criar e consolidar a
Aconseg-NNE em um periodo desafiador, praticamente todo
desenvolvido em ambiente virtual. Esse trabalho merece
reconhecimento e respeito. Agora inicia-se um novo ciclo.
Nossa missdo é ampliar essa construcdo, tornando a entida-
de ainda mais presente, mais proxima dos associados e mais
influente nas discussdes nacionais”.

A diretoria eleita para 2026-2028 é composta por Pedro
Correia Gomes (vice-presidente), Daniela Israel (diretora de
Comunicacdo), Valquiria Ferreira (diretora Administrativa) e
Jodo Lins (diretor Financeiro).

O plano de gestdo da diretoria liderada por Scartezini é
fundamentado em quatro principios: representatividade,
inovacdo, transparéncia e proximidade. “Mais do que admi-
nistrar a associacdo, queremos consolidar a Aconseg-NNE
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INSTITUCIONAL

como uma das principais vozes do mercado segurador bra-
sileiro. Nosso compromisso € simples: fazer com que a Acon-
seg-NNE seja cada vez mais relevante para seus associados e
indispensavel para o mercado segurador brasileiro”.

Segundo Scartezini, o mercado de seguros pode esperar
uma entidade participativa, moderna e propositiva. “Quere-
mos que a Aconseg-NNE seja lembrada pela qualidade das
ideias que apresenta e pela capacidade de construir solu-
¢Bes para o mercado. ‘Qual é a posicdo da Aconseg-NNE so-
bre esse tema?’. Queremos contribuir com dados, propostas
e conhecimento técnico e também queremos fortalecer o
corretor de seguros”.

O presidente acredita que o corretor continua sendo o
principal canal de confianca entre o mercado segurador e a
sociedade. “Toda iniciativa que fortalece as assessorias aca-
ba fortalecendo milhares de corretores e, consequentemen-
te, melhora o atendimento ao consumidor. Ndo queremos
apenas acompanhar as transformacdes do mercado. Quere-
mos ajudar a construi-las”.

Da esq. p/ dir.: Daniela Israel, diretora de Comunicacdo; Jodo Lins, diretor Financeiro; Pedro
Correia Gomes, vice-presidente e Valquiria Ferreira, diretora administrativa da Aconseg-NNE

Os quatro principios da gestao

Ampliar a representatividade institucional,
fortalecendo o relacionamento com seguradoras,
entidades do setor e 6rgdos reguladores, para que

a visdo das regides Norte e Nordeste esteja presente
nas discussoes estratégicas do mercado.

A segunda é investir na capacitagdo das assessorias
associadas. Quanto mais preparadas forem as
assessorias, mais forte serd o corretor.

A terceira é entregar o maior legado desta gestdo:
o primeiro Relatdrio Econ6émico e Financeiro da

Aconseg-NNE, reunindo indicadores sobre producdo,
geracdo de empregos, quantidade de corretores
atendidos e participacdo econémica das assessorias.

A quarta frente serd aproximar ainda mais as
pessoas. A Aconseg-NNE nasceu e cresceu no
ambiente digital, mas chegou o momento de
fortalecer também o relacionamento presencial.

Os eventos deixardo de ser apenas encontros
institucionais e passardo a ser espagos de integragdo,
geracdo de negdcios e construgdo de solugdes para
todo o mercado.

ACONSEGNNE . 11



TENDENCIAS

PDMIS chama a

atencao do corretor
para o futuro

Trés forcas redesenham o setor: inteligéncia artificial,
novos consumidores e o crescimento do mercado

( £ 0 PDMIS é um mapa, ndo é sé um estudo com um rela-
torio”. Assim o presidente da Fenacor, Armando Vergi-
lio, define o Plano Diretor para o Mercado de Interme-

diacdo de Seguros (PDMIS).

Segundo ele, o plano aponta trés forcas que redese-
nham o setor: inteligéncia artificial, novos consumidores
e o crescimento do mercado. Na visdo de Vergilio, a inteli-
géncia artificial ndo vai tirar o corretor. “Porém, o corre-
tor que souber utilizar, vai tirar aquele que ndo sabe usar.
Isso é fato”, ressalta.

De acordo com o presidente da Fenacor, a geracdo Z e 0s
millennials ja sdo maioria no mercado consumidor, e os
corretores devem se adaptar a esse publico. “Eles nasceram
com o celular na mdo, odeiam burocracia e segurés. Esses
consumidores de hoje querem tudo muito rapido, transpa-
rente e online. Tudo na mdo”.

O PDMIS também traz a visdo de um novo mercado. Com a
aprovacdo da Lei Complementar n°® 213/2025, as cooperativas
de seguros e as mutuas passaram a atuar formalmente no se-
tor de seguros privados. Nesse contexto, essas associacdes se
tornaram concorrentes oficiais das seguradoras tradicionais.

“E realidade, ndo adianta ficar negando este novo merca-
do. As cooperativas de seguros e mutuas estdo legalizadas.
Agora elas ja sdo concorrentes oficiais”, afirma Vergilio.

O PDMIS esta estruturado em cinco pilares estratégicos:
ampliacdo da receita do corretor de seguros; defesa intran-
sigente do consumidor; valorizacdo do corretor qualificado,
com énfase no capital humano, inovacdo e tecnologia; ofer-
ta de novos servicos; e diversificacdo da atuagdo em ramos
ainda pouco explorados.

Para operacionalizar esses pilares, o plano estabelece dez
propostas centrais.

Projecdes macroeconémicas até 2035

O PDMIS incorpora projecdes macroecondmicas até 2035,
baseadas em dados das consultorias internacionais Focu-
sEconomics e Consensus Economics, além de andlises das
duas maiores empresas independentes de pesquisa macroe-
cond6mica mundial.

Conforme a Fenacor, a modelagem integra varidveis
econdmicas com o comportamento dos prémios e da cor-
retagem, permitindo simulacdes estruturadas e monito-
ramento continuo.

. ACON&E:(?NNE

Armando Vergilio
Presidente da Fenacor

CONFIRA AS PROPOSTAS
CENTRAIS DO PDMIS

Monitoramento continuo e expansdo

das receitas de corretagem;

Crescimento das receitas provenientes de
consultoria, gestdo de riscos e outros servicos agregados;
Agenda estruturada de qualificacdo profissional, com

foco em treinamento, autorregulacdo, ética, certificacdo

diferenciada e melhoria da imagem do corretor;
Realizacdo de analise SWOT pioneira

do mercado de intermediacdo;

Reforco piblico do compromisso do corretor

como representante exclusivo do consumidor;

Apresentacdo a Susep de medidas técnicas

em beneficio do segurado;

Definicdo de metas quantitativas por segmento;

Adocdo de metodologia inovadora de tratamento de dados

para acompanhamento permanente de indicadores;

Correcdo tempestiva de desvios indesejados.
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DIRETORIA DA ACONSEG-NNE NO CLUBE
DA BOLINHA

Durante o seu
tradicional almogo

VISITA AO SINDSEGNNE em agosto, 0

Em 12 de agosto, Eduardo Scartezini, Daniela Israel e Jodo Lins, res- Clube da Bolinha
pectivamente presidente, diretora de comunicacdo e diretor financeiro de Recife (PE) apresentou a nova diretoria da Aconseg-NNE,
da Aconseg-NNE, participaram de uma reunido com o presidente do Sin- representada na ocasido por Eduardo Scartezini, Pedro Correia
dsegNNE, Carlos Luna; a diretora executiva, Emerita Lyra, e o diretor de Gomes, Daniela Israel e Jodo Lins, respectivamente presidente,
Comunicagdo, Leandro Vasco. vice-presidente, diretora de comunicagdo e diretor financeiro.

ENCONTRO SINCOR-PE E FENACOR
Também em agosto, Eduardo Scartezini, Pedro Correia Gomes, Daniela

ASSESSORIAS EM DESTAQUE TOKIO MARINE

Israel e Jodo Lins, respectivamente presidente, vice-presidente, diretora Associadas a Aconseg-NNE figuraram entre as 17 assessorias em destaque
de comunicacdo e diretor financeiro da Aconseg-NNE, participaram de de todo o Brasil na Campanha Assessorias em Destaque realizada pela Tokio
um encontro com Claudia Cdndido, vice-presidente da Fenacor; Isabel Marine. Na foto, representantes das associadas das Aconsegs do Brasil, inclu-
Lopes, diretora Social do Sincor-PE, e Cristiana Noblat, da Conexdo RH - sive Valquiria Ferreira, diretora administrativa da Aconseg-NNE, com o presi-
Consultoria em Recrutamento, Selecdo e Desenvolvimento de Talentos. dente José Adalberto Ferrara, o diretor Assessorias Brasil, Ronaldo Dalcin, e

Marcos Kobayashi, diretor Comercial Nacional Varejo e Vida da Tokio Marine.

SEMANA DO SEGURO ENCONTRO DE

L L) . 453 S ‘ ASSOCIADAS
Durante a reunido mensal & < e S ’ EM RECIFE
do Clube de Seguros de Ala- - i
goas foi realizada a entrega
das camisas da Semana do
Seguro, acdo apoiada pela

Aconseg-NNE.

Ainda em agosto as
assessorias  associa-
das a Aconseg-NNE
participaram de um almoco em Recife (PE), no qual puderam fortalecer
lagos. A maior proximidade faz parte do planejamento da nova diretoria.

sssss

m.‘. : / o ﬂ e ‘, A u
- ‘ d’ 3 ‘\A .\
®eeccccccccccccce AREVISTADAACONSEG-NNE CHEGA AO SEUPUBLICO *cccccccccccccces

A edicdo niimero 13 da Revista da Aconseg-NNE entrou em circulacdo 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 estd Cldudio Mourdo,

associado a Aconseg-NNE, com a diretoria do Sincor-MA (foto 2).
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AS ASSOCIADAS S

AGB ASSESSORIA

Anderson Bezerra | @ @aguimaraesb
anderson@agbassessoria.com.br

(81) 99217-3014

DCASSESSORIA

David Correia | @ @_dcassessoria
david@dcassessoriace.com.br

(85) 99994-3528

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

AGIL ASSESSORIA E CONSULTORIA DP MULTIPLA ASSESSORIA

Mirela Soares | @ @agil_assessoria Décio Padilha | @ @dpmultiplaassessoria
mirela@agilassessoria.net decio@dpmultiplaseguros.com.br
(98) 99975-9933 (81) 99973-9858
ASSESSORIA FERRAZ

Djalma Ferraz

© @af assessoriaferraz
djferraz@hotmail.com | (77) 98809-3606

. EMPREENDIMENTOS ASSESSORIA

k- SimiaBranddo| @ @empreendimentosassessoria
g/ samiabrandao@empreendimentosrn.com.br
(84) 98185-7108

MOOZ ASSESSORIA

Filipe Freire | ® @mooz.assessoria
filipe.freire@moozassessoria.com.br
(83) 98753-5773

ATENAS ASSESSORIA
FEVEREIRO ASSESSORIA

Yuri Costa ) ) .
® @atenasseg | yuri atenasfsa@gmail. Georgia de Paula | @ @fevereiroassessoria
georgia@assessoriarecife.com.br

com (75) 99977-0063 @ 182) 99504 3401

NORTE E SUL BAHIA ASSESSORIA
Luiz Alberto Muniz | @ @lamunizi1
luiz.alberto@asssesoriasul.com.br
(73) 99983-5078

BISPO ASSESSORIA

Cidalia Bispo | @ @cidaliabispo.assessoria
cidalia.bispo@bbispoassessoria.com.br
(72) 98118-7601

PHOENIX RESOLUTION ASSESSORIA
Patricia Holanda | @ @phoenix.resolution
patricia.holanda@phsas.com.br

(81) 99702-3666

FRANQUIADA ASSESSORIA
Yvana Naira | @ @franquiadaassessoria [
yvana@franquiada.com.br ‘
(75) 98130-9124

BRITO ASSESSORIA DE SEGUROS
Julliano Brito | @ @britoassesso
julliano.brito@britoassessoria.com.br
(74) 98822-3579

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

(82) 99977-1899

GARANTIA SEGUROS JOAO PESSOA
Adjamir Pontes | @ @garantiaseguros
adjamir.cesar@garantiaseguros.com.br
(83) 98822-4242

CARDOSO ASSESSORIA DE SEGUROS
Ellane Cardoso | @ @cardosoassessoria
assessoria.ellanecardoso@gmail.com
(94) 991327327

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

(83) 98866-2420

GARANTIA SEGUROS RECIFE

Hodson Menezes | @ @garantiaseguros
hodson.menezes@garantiaseguros.com.br
(81) 99971-1953

CARIRI CONSULTORIA E ASSESSORIA
Pedro Felicio | @ @caririassessoria
pedrofelicio@caririassessoria.com
(88) 98180-2550

SCARTEZINI SEGUROS & NEGOCIOS
Eduardo Scartezini

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

INBRASEG ASSESSORIA
Inaldo Reis | @ @inbrasegassessoria
inaldo.reis@inbrasegassessoria.com.br

(83) 99881-3858

CM ASSESSORIA E CONSULTORIA MA
Claudio Mourdo |® @cmassessoriama

claudio.cmassessoria@gmail.com g SRR

Sérgio A.N.Lima| ® @seg.sa.seguros

JEA ASSESSORIA

tokiomarine@assessoriajn.com.br

(89) 988365383 pedro.macedo@segurosmacedo.com.br

(81) 98893-6238

(98) 98833-6181 m Elder Alves | @ @jea_assessoria .

o elderalves@assessoriaseg.com.br sergio@segsaseguros.com.br
CONNECTASEG ASSESSORIA (86) 99437.7799 (81) 987538353
Ellgz@ﬁ)gr%ﬁ!f;ggiﬁcmseg JEB RODRIGUES ASSESSORIA DE SEGUROS SEEUR“ MQ\CEDO ASSESSORIA
(86) 98128-4579 ‘ Jodo Eudes | @ @jeb.assessoria gmhgi(e:zo(;ssessoria

CONNECT ASSESSORIA
Daniela Cruz |@ @_connectassessoria_
daniela@connectassessoria.com

(82) 988452122 LEFAU ASSESSORIA

Lenilton Faustino | @ @lefauassessoria
leniltonmaraba@gmail.com |
(94) 99284-8421

TOLEDOQ ASSESSORIA

Rodésio Toledo | @ @toledoassessoriajipa
rodesiotoledo@gmail.com

(69) 98500-4439

CONSERTS ASSESSORIA
Sérgio Tadeu | @ @consertsassessoria
s.tadeu@terra.com.br | (81) 98794-0393

LINS ASSESSORIA
DAXA ASSESSORIA DE SEGUROS !0?0 Lir?s .
Donovan Souza | @) @daxa.assessoria jlins@linsassessoria.com.br

donovan@daxaassessoria.com (81) 99197-7866
(81) 98845-1119

V6 ASSESSORIA | Valquiria Ferreira
© @vb.assessoria
valquiria@véassessoria.com.br
(71) 98182-3880




Cote mais, ganhe AINDA MAIS!

Zurich Automovel

Duas formas de acelerar seus
ganhos com Zurich Automoével.

Cotou? Ganhou. Vendeu? Ganhou ainda mais.
R$ 10 por cotacao extra R$ 25 por apdlice valida
ao ultrapassar sua média diaria. ao atingir os critérios da campanha.*

m Acelere seus resultados com Zurich Automovel.

Consulte as regras da campanha.

*Para receber R$ 25 por apdlice valida, alcance 25% das apolices de Zurich Automovel
com Pneu e Roda e Pequenos Reparos Premium e emita, no minimo, 2 apdlices no més.

0 /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 - Susep 05495.
Para mais informagdes acesse www.zurich.com.br.




Seguro Residencial Tokio Marine

A campanha de vendas Conta com aTokio comeca a partir
de 01 de setembro e vai até 31 de dezembro de 2026.

Confira os detalhes:

€€ ATE 30% DO PREMIO DO RESIDENCIAL VIRA CREDITO DE CONTA CORRENTE
36| NOAUTO, LIMITADO A R$ 300,00 POR APOLICE.

® SEGUROS GERADORES DO CBEDITO: RESIDENCIAL PREMIADO
©® E RESIDENCIAL PREMIADO FACIL.

Quer saber mais? \ TOKIO MARINE

SEGURADORA

NOSSA TRANSPARENCIA, SUA CONFIANCA

Fale com seu Gerente Comercial. 9

A tokiomarine.com.br M Tokio Marine Seguradora Ed /TokioMarineSeguradora tokiomarineseguradora

Este Seguro é garantido pela Tokio Marine Seguradora S/A — CNPJ 33.164.021/0001-00 — Cédigo SUSEP 06190. Residencial
— SUSEP 15414.100910/2004-39. Consulte as Condicdes Gerais em www.tokiomarine.com.br. Para abertura de sinistro,
Assisténcia 24 horas ou outras informacoes, ligue para 0800 31 TOKIO (0800 31 86546). SAC Atendimento ao Cliente 24 horas
para sugestoes, elogios e reclamagdes: 0800 703 9000. Ouvidoria: 0800 449 0000 — de segunda a sexta-feira, das 8h as 18h,
exceto feriados nacionais. O registro do produto é automatico e ndo representa aprovagao ou recomendagao por parte da
SUSEP. A aceitagdo da proposta de Seguro estd sujeita a andlise do risco. O Segurado poderd consultar a situagdo cadastral
do Corretor de Seguros e da Sociedade Seguradora no sitio eletronico www.susep.gov.br. Agosto/2026




