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mercado de seguros evoluiu expressivamente nos ultimos
anos, impulsionado pela digitalizacao e pelo novo comporta-
mento do consumidor.

Os corretores nao podem mais depender apenas de abordagens tradicio-
nais para conquistar e fidelizar clientes. E essencial combinar técnicas de
marketing digital com um atendimento personalizado e estratégias efica-
zes de relacionamento.

Nos proximos capitulos, vocé aprendera a:
» Construir autoridade no mercado;
» Fortalecer a confianca dos clientes;
» Personalizar propostas de acordo com cada perfil;

» Medir seu desempenho de forma simples e eficiente.

Nosso objetivo ndo € apenas
aumentar suas vendas, mas
ajuda-lo a criar uma carteira de
clientes fidelizados e satisfeitos.

Vamos comecar?



Capitulo 1
Tornando-se uma autoridade em seguros

Ser reconhecido como especialista no setor de seguros traz inimeras vantagens. Corretores po-
sicionados como referéncia atraem mais clientes, enfrentam menos objecdes na venda e conse-
guem fidelizar sua base de clientes com mais facilidade. Mas como construir essa autoridade?
Entenda a seguir.

1.1 O que significa ser uma autoridade?

Uma autoridade é alguém que possui conhecimento aprofundado sobre um tema e é reconheci-
do pelo mercado por sua experiéncia.

No setor de seguros, um corretor se torna autoridade quando:
» Demonstra dominio sobre produtos e coberturas;
» Comunica-se com clareza, transmitindo seguranca ao cliente;

» Oferece informagdes valiosas, ajudando na tomada de decisao.

1.2 Beneficios da autoridade no mercado de seguros

Construir autoridade ndo é apenas um diferencial competitivo - é uma necessidade para se des-
tacar e atrair mais clientes.

Corretores percebidos como especialistas inspiram confianca, facilitam o processo de vendas e
geram um ciclo continuo de indicacGes e fidelizacado.

1.2.1 Mais credibilidade e confianga por parte dos clientes

Clientes preferem fechar negdcio com corretores que demonstram seguranca e conhecimento.
Em um mercado cheio de opgdes, a confianga no profissional pode ser o fator decisivo para o
fechamento do contrato!

1.2.2 Maior facilidade em fechar negdcios

Sabia que corretores reconhecidos por sua expertise enfrentam menos obje¢cées no momento da
venda? Os clientes ja chegam ao atendimento mais preparados e convencidos do valor do servigo
oferecido, tornando o processo de negociacdo mais agil e eficiente.

1.2.3 Melhor posicionamento no mercado

Ter uma presenca forte e reconhecida traz mais visibilidade ao corretor e a sua corretora.
Publicar conteldos relevantes, compartilhar experiéncias e se manter atualizado sobre ten-
déncias do setor sdo a¢des que fortalecem sua reputacao e ajudam a construir uma imagem
profissional respeitada.



1.2.4 Mais indicagoes de clientes satisfeitos

Corretores que transmitem autoridade criam um efeito multiplicador: clientes satisfeitos reco-
mendam seus servicos para amigos, familiares e colegas.

1.3 Como criar conteudos relevantes

Uma forma eficaz de se tornar autoridade é produzir e compartilhar conteidos educativos sobre
seguros. Observe algumas estratégias:

1.3.1 Dicas para orientar o cliente na escolha do seguro

Muitos clientes ndo sabem qual seguro é adequado para suas necessidades. Criar contelddos ex-
plicativos ajuda a educar e direciona-los da melhor forma.

Os principais tipos de seguro incluem:

» Seguro de vida: protecdo financeira para a familia, podendo incluir coberturas adicionais, por
exemplo, para invalidez ou doencas graves;

» Seguro empresarial: protecao para empresas, cobrindo danos estruturais, responsabilidade
civil, entre outros riscos;

» Seguro transporte: protege cargas contra roubos, acidentes e outros incidentes;
» Seguro garantia: assegura o cumprimento de contratos e obriga¢des financeiras;
» Seguro motorista: protege o condutor contra danos a terceiros em acidentes;

» Seguro responsabilidade civil geral: cobre danos a terceiros e riscos inesperados.

Dica extra
Faga perguntas estratégicas ao cliente. Por exemplo: “Qual o seu principal receio em rela-
= ¢ao ao carro ou empresa?”. Isso ajuda a personalizar melhor sua proposta.

1.3.2 Dicas para reduzir riscos e aumentar a seguranca

Compartilhar dicas de prevencao agrega valor e fortalece o relacionamento com os clientes.
Exemplos de contetidos para redugdo de riscos:

» Para automoveis: manutencgao preventiva, direcdo defensiva e instalagdo de rastreadores;

» Para empresas: praticas de seguranca patrimonial, ciberseguranca e treinamentos para emergéncias.

1.3.3 Dicas para manter o cliente por dentro das novidades

O setor de seguros esta em constante evolugao, com novas coberturas, mudancas regulatorias e
tendéncias tecnoldgicas que impactam diretamente os clientes.

Criar contelidos sobre essas atualiza¢des permite que o corretor eduque seu publico, demons-
trando autoridade e reforcando o valor do seguro como uma protecao essencial.



1.4 Formatos de conteudo

N&o basta apenas escolher os temas certos! E fundamental selecionar os formatos adequados
para transmitir a informagao de maneira clara e atrativa.

A seguir, exploramos trés formatos de contelido que podem ser utilizados por corretores de segu-
ros para fortalecer sua presenca digital e gerar mais oportunidades de negdcio.

1.4.1 Videos curtos explicando conceitos basicos de seguros

Os videos curtos sdo um dos formatos mais interessantes para compartilhar conhecimento de
forma rapida e dinamica! Veja algumas dicas para criar videos curtos.

Dicas para videos curtos:
» Use uma linguagem simples e acessivel;
» Grave em ambientes bem iluminados e com audio claro;
» Utilize legendas para aumentar a acessibilidade;

» Incluauma chamada paraacgao (CTA) ao final: exemplo “Me chame no WhatsApp para saber mais!”.

<V> Redes sociais como Instagram Reels, TikTok e YouTube Shorts sdo étimos canais
para essa estratégia!

O consumo de videos cresceu bastante nos ultimos anos, tornando esse formato essencial para
educar e engajar clientes.

1.4.2 Postagens informativas em redes sociais

Postagens informativas ajudam a esclarecer duvidas, reforgar a importancia do seguro e desta-
car os diferenciais dos produtos oferecidos. Confira alguns tipos de postagens informativas para
redes sociais.

Tipos de postagens uteis:
» Infograficos explicativos: conceitos como franquia, indenizacdo e apdlices;
» Depoimentos de clientes: experiéncias reais aumentam a credibilidade;
» Comparativos de produtos: exemplo: diferencas entre seguro de vida e empresarial;

» Perguntas e respostas: postagens no estilo "Vocé sabia?" sdo étimas para esclarecer duvidas comuns.

1.4.3. Newsletters com novidades e atualizacdes do setor

As newsletters sdo uma excelente ferramenta para manter um contato continuo com clientes e
leads. Fique por dentro de alguns conteldos ideais para newsletters.



Sugestoes para newsletters:
» Tendéncias do mercado de seguros: mudancas regulatérias, novos produtos e beneficios exclusivos;

» Dicas de seguranca e prevenc¢ao: como evitar fraudes, manter bens protegidos e melhorar o
perfil de risco;

» Depoimentos e histdrias reais: clientes que tiveram experiéncias positivas com seguros;

» Convites para eventos e lives: webinars, treinamentos e encontros para esclarecer dividas.

Checklist - Construindo autoridade

» Defina seus principais temas (seguros, prevencao, novidades...).

» Crie uma frequéncia de postagem para manter sua presenca ativa.

» Acompanhe a reacdo e o engajamento do publico.

Capitulo 2

Construindo confianca - estratégias de
comunicacdo no WhatsApp e redes sociais

Atualmente, a decisdo de compra é altamente influenciada pelo relacionamento entre o corretor
e o cliente. Ferramentas como WhatsApp e redes sociais se tornaram indispensaveis para fortale-
cer essa conexao e criar um vinculo de confianga.

Corretores que dominam a comunicagao digital conseguem fechar mais negécios e fidelizar sua
carteira com mais facilidade. Mas como usar essas ferramentas de forma estratégica e profissional?

2.1 Como utilizar o WhatsApp de forma profissional

O WhatsApp é um dos principais canais de comunicagdo entre corretores e clientes, mas seu uso
exige estratégia e profissionalismo para que seja eficaz. Algumas boas praticas incluem:

» Utilize listas de transmissdo para enviar conteldos sem ser invasivo (evite grupos com muitos
clientes, pois podem gerar incomodo).

» Personalize as mensagens: evite textos genéricos e mostre que vocé conhece o cliente e
suas necessidades.



» Responda com rapidez e eficiéncia: tempo de resposta é um fator crucial na experiéncia
do cliente.

» Mantenha um tom profissional e acessivel: a linguagem deve ser clara, objetiva e amigavel,
transmitindo confianca.

Dica extra

Se possivel, tenha um WhatsApp Business, que permite criar um catalogo de servicos,
- configurar respostas rapidas e analisar métricas de atendimento.

2.2 Redes sociais: como criar conexdo com seu publico

Manter um perfil ativo e estratégico nas redes sociais ajuda ndo apenas a divulgar seus servicos,
mas também a fortalecer lagos com os clientes e gerar mais credibilidade.

Veja algumas taticas para usar as redes sociais a seu favor:

2.2.1 Publique conteldos relevantes regularmente

A constancia é essencial para manter sua audiéncia engajada. Escolha uma frequéncia realista
para postar conteudos Uteis, como:

» Dicas sobre seguros (exemplo: "Como escolher a melhor cobertura para seu carro?");
» Casos reais e exemplos praticos de como um seguro ajudou um cliente;
» Novidades do setor (mudancas regulatorias, novos produtos, beneficios extras);

» Depoimentos de segurados satisfeitos, gerando credibilidade e prova social.

2.2.2 Interaja com os seguidores e responda ddvidas

As redes sociais ndo devem ser apenas um canal de divulgagdo, mas também uma via de comuni-
cacdo direta com seu publico.

» Responda comentdrios e mensagens diretas com atencdo e cordialidade;
» Crie enquetes e caixas de perguntas nos stories para incentivar a interacao;

» Convide os seguidores para participarem de contelidos, enviando suas dlvidas sobre seguros.

{ v } Corretores que interagem genuinamente com a audiéncia criam maior autoridade e
fidelizam clientes com mais facilidade!



2.2.3 Mostre o seu dia a dia
Humanizar sua marca torna seu contetido mais préximo e cativante. Algumas ideias incluem:

» Mostrar momentos do seu trabalho diario ("Hoje estou ajudando um cliente a escolher um
seguro ideal para sua empresa. Vocé sabe qual cobertura funciona melhor no seu caso?").

» Compartilhar curiosidades do setor de seguros (por exemplo: "Vocé sabia que muitos seguros
oferecem coberturas extras que quase ninguém utiliza? Descubra quais!").

» Fazer videos rapidos respondendo perguntas comuns sobre seguros.

{ v } Corretores que se tornam mais "reais" e acessiveis nas redes sociais criam mais conexdo
e engajamento!

Checklist - Comunicacao digital

» Defina horarios estratégicos para responder clientes.
» Mantenha um tom de voz empatico e acessivel.

» Use listas de transmissao para segmentar informacgdes.

Capitulo 3
Personalizacdo de propostas para segurados

Cada cliente tem necessidades especificas e, para aumentar as chances de fechamento, é essen-
cial oferecer propostas personalizadas, adaptadas ao seu perfil e preocupacgdes.

Corretores que dominam a personalizacao no atendimento aumentam suas taxas de conversao e
conquistam a confianga dos clientes com muito mais facilidade.

Mas como criar propostas que realmente facam sentido para cada segurado?

3.1 Como entender as reais necessidades do segurado
Diferentemente de uma abordagem padronizada, a personalizacao leva em conta:

» O perfil do cliente (idade, profissao, estilo de vida);
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» Suas principais preocupagoes e expectativas (medo de roubos, indeniza¢oes lentas, protecao
para a familia);

» Os riscos aos quais ele esta exposto, considerando bens materiais e patrimonio.

‘ v } Dessa forma, a proposta torna-se muito mais relevante, reduzindo objecoes e aumentando
as chances de fechar o contrato.

3.2 Técnicas para personalizar propostas: como oferecer solu¢des sob medida
para cada cliente

Para oferecer um atendimento diferenciado, é importante usar técnicas que ajudem a identificar
as reais necessidades do cliente. A seguir, apresentamos trés abordagens eficazes.

3.2.1 Perguntas estratégicas

O corretor deve investigar as reais necessidades do segurado. Fazer as perguntas certas permite
identificar exatamente o que o cliente precisa. Algumas questdes essenciais incluem:

Sobre protecao e riscos:

» “Quais sdo seus principais receios em rela¢do ao futuro financeiro da sua familia?” (para
seguros de vida);

» “Vocé ja teve problemas com roubos, furtos ou acidentes no carro?” (para seguros automotivos);

» “Se ocorresse um imprevisto hoje, sua empresa estaria protegida financeiramente?” (para
seguros empresariais).

Sobre historico e experiéncias anteriores:

» “Vocé ja possui algum seguro? Se sim, o que mais valoriza na sua cobertura atual e o que gos-
taria de melhorar?”

» “Oque te fez procurar um novo seguro agora?” (entender o gatilho da compra ajuda a oferecer
a solucao certa).

Essas respostas revelam as dores, expectativas e prioridades do cliente, facilitando muito
a personalizagdo da proposta e o fechamento do contrato, bem como aumentam a con-
- versao e fortalecem o bom relacionamento com o cliente.

3.2.2 Analisar apdlices anteriores e identificar gaps de protecao

Antes de apresentar uma nova proposta, € preciso avaliar a cobertura que o cliente ja possui e
identificar possiveis lacunas na protecao.



Muitas vezes, segurados mantém apolices desatualizadas ou inadequadas para sua realidade atual, o
que pode resultar em riscos desnecessarios. Veja alguns passos para analisar apoélices anteriores:

» Solicite informacGes detalhadas sobre seguros atuais: pergunte ao cliente se ele ja possui
algum tipo de cobertura e quais foram suas experiéncias com seguros anteriores;

» Avalie as coberturas e exclusdes: nem sempre os segurados compreendem completamente
os detalhes de suas apdlices. Identifique pontos que possam estar deficientes ou que ndo aten-
dam completamente as suas necessidades;

» Verifique a adequacdo das coberturas: um seguro contratado ha anos pode nao ser mais
suficiente. Mudancas na vida do cliente, como um casamento ou a expansdo de um negdcio,
podem exigir ajustes na apdlice.

3.2.3 Utilizar ferramentas digitais para simulacao de coberturas

Um grande erro de muitos clientes é manter apdlices desatualizadas ou inadequadas ao seu estilo
de vida atual.

Cabe ao corretor analisar possiveis lacunas na protecao e sugerir melhorias. Para isso, siga
estes trés passos essenciais:

» 1. Solicite informagdes detalhadas sobre seguros anteriores (dividas comuns incluem cober-
turas insuficientes ou condi¢Ges desfavoraveis);

» 2. Avalie coberturas e exclusoes (muitos segurados ndao compreendem todas as clausulas do
seu contrato - esse € um momento excelente para educa-los!);

» 3. Sugira ajustes e melhorias baseados na nova realidade do cliente, garantindo que ele te-
nha a melhor cobertura possivel.

= Dica de especialista
Muitos segurados aceitam reajustes e coberturas adicionais quando percebem o risco
= real de ficarem desprotegidos. Use isso a seu favor!

Quer mais uma dica de ouro?

Utilize softwares de cotacdo e CRM para registrar as preferéncias e histérico dos clientes.
Isso ajuda a oferecer propostas mais personalizadas no futuro e otimiza o acompanha-
mento de renovacoes.

Checklist - Personalizacao de propostas

» Realize perguntas estratégicas para entender as necessidades do segurado.
» Analise as apolices anteriores e identifique gaps de cobertura.
» Utilize ferramentas digitais para tornar as propostas mais visuais e acessiveis.

» Registre feedbacks dos clientes para melhorias futuras.

1



Capitulo 4
Campanhas de retencdo de clientes

A retencdo de clientes é uma das estratégias mais eficazes para garantir estabilidade financeira e
crescimento continuo no mercado de seguros.

Corretores que apostam apenas na captagao de novos clientes acabam gastando mais tempo e
dinheiro do que aqueles que valorizam os segurados que ja confiaram no seu trabalho.

Clientes fidelizados nao apenas renovam seus seguros com mais facilidade, como
também indicam o corretor para amigos e familiares. Portanto, investir em estratégias
= deretencdo é essencial para o sucesso a longo prazo.

4.1 Por que ir além da renovacgao automatica?

Muitos corretores tratam a renovacao de seguro como uma simples formalidade, enviando um
lembrete perto do vencimento e esperando a resposta do cliente.

Porém, essa abordagem pode ser arriscada, pois:
» Nao fortalece o relacionamento ao longo do tempo;

» Aumenta as chances do cliente migrar para um concorrente que oferece uma abordagem
mais consultiva;

» Impede a identificagdo de novas oportunidades (por exemplo, um cliente que contratou um
seguro automotivo pode precisar agora de um seguro de vida ou empresarial);

» Reduz o valor percebido do seguro, fazendo com que a renovagao pareca uma "despesa" e
nao um investimento na seguranca do cliente.

A solugao?
Criar um cronograma de comunicacdo ativa para manter o contato ao longo do ano.
= Clientes que se sentem valorizados dificilmente buscam outra corretora!

4.2 Exemplos de campanhas de fidelizacao

Corretores bem-sucedidos nao esperam que o cliente precise de um seguro novamente para inte-
ragir com ele. Eles se mantém presentes, agregando valor constantemente.

Aqui estao trés campanhas eficazes para fortalecer o relacionamento e aumentar a reten¢ao
de clientes:
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4.2.1 AcOes de pds-venda para avaliar a satisfagado

Criar um processo estruturado de pds-venda ajuda a garantir que o cliente esteja 100% satisfeito
com o servico prestado e com o seguro contratado.

» Pesquisa de satisfacdo: Enviar um formulario curto com perguntas sobre a experiéncia do
cliente (pode ser via WhatsApp, e-mail ou ligacao curta).

» Contato estratégico aos 30, 60 e 90 dias pds-contratacdo: Perguntar se houve duvidas ou difi-
culdades ao acionar a seguradora.

» Envio de um guia pratico: Criar um material digital com informagdes Uteis, como um passo a
passo para acionar o seguro em caso de sinistro e telefones Uteis para emergéncias.

Corretores que acompanham seus clientes pos-venda demonstram comprometimento
e garantem uma experiéncia mais satisfatoria. Isso reduz cancelamentos e aumenta as
— chances de renovacao.

4.2.2 Envio de contetidos educativos sobre protecdo e novidades

Clientes que enxergam os beneficios da seguridade com maior frequéncia tendem a valorizar
mais o servico e a renovar com mais facilidade.

Algumas op¢oes de contetidos para manter um relacionamento ativo:
» Novidades do setor: Mudancas na legislagdo, novas coberturas e beneficios exclusivos;

» Dicas de seguranca e prevencao de riscos: Como evitar roubos, acidentes e problemas que
podem ser minimizados com um seguro adequado;

» ExplicacOes sobre coberturas: Muitos segurados nao compreendem completamente os de-
talhes do seu contrato. Elaborar materiais esclarecendo diferentes modalidades e coberturas
evita cancelamentos e duvidas futuras.

Formato ideal para essas informagoes?
» E-mails periddicos (newsletters);
» WhatsApp com mensagens rapidas e consultivas;

» Postagens em redes sociais.

< v > Corretores que se tornam fontes confiaveis de informacdo fortalecem sua autoridade e
aumentam a percepgao de valor do servico prestado.

4.2.3 Ofertas especiais para clientes recorrentes

Clientes que ja contrataram com vocé tém maior propensao a continuar comprando SE recebe-
rem beneficios exclusivos em futuras renovacdes ou indicacGes.

13



Aqui estdo trés estratégias altamente eficazes para recompensar a fidelidade dos segurados:

» Descontos progressivos na renovacao: Algumas seguradoras oferecem melhores condicoes a
clientes recorrentes. Verifique essas possibilidades e repasse os beneficios ao cliente.

» Brindes e vantagens personalizadas: Pequenos gestos fazem grande diferenca. Enviar um
brinde no aniversario do cliente ou um material exclusivo de orientacdo fortalece a relagao.

» Programa de indicacao premiada: Criar um sistema onde clientes que indicam amigos rece-
bem beneficios (como descontos futuros ou um presente especial).

< v } Clientes que percebem vantagens concretas na continuidade tendem a permanecer
fiéis por mais tempo!

Checklist - Retencao de clientes

» Crie campanhas trimestrais de relacionamento (envio de contelido, acGes de
pos-venda, contato estratégico).

» Ofereca beneficios reais para renovacées e indicagdes.

» Personalize o processo de renovagao, demonstrando que se preocupa com a
experiéncia do cliente.

» Mantenha contato regular com os segurados, reforcando o valor do seguro
antes da renovagao.

Capitulo
Métricas simples para medir o desempenho

Medir o desempenho das suas estratégias de marketing e vendas é fundamental para entender o
que esta funcionando e o que precisa ser ajustado.

Corretores que acompanham métricas relevantes conseguem ajustar suas estratégias, aumentan-
do a eficiéncia e os resultados.

Mais adiante, exploramos os principais indicadores que todo corretor de seguros deve acompa-
nhar, além de ferramentas Gteis para facilitar esse processo!



5.1 Indicadores essenciais para corretores de seguros

Acompanhar métricas relevantes permite avaliar a eficiéncia do seu trabalho e ajustar estratégias
para obter melhores resultados. Entre os principais indicadores para corretores de seguros,
destacam-se:

5.1.1 Taxa de conversao de propostas

Ataxa de conversdo é um dos principais indicadores de sucesso para um corretor de seguros, pois
revela quantas propostas enviadas realmente se transformam em contratos fechados.

Formula para calcular a taxa de conversdo:
» Taxa de conversao = (nimero de propostas fechadas / niimero total de propostas enviadas) x 100

» Exemplo: Se um corretor enviou 50 propostas e fechou 10 contratos, a taxa de conversdo é de
20%: (10 / 50) x 100 = 20%

( v > , .
Quanto maior essa taxa, melhor € a abordagem comercial do corretor.

5.1.2 Indice de retencdo de clientes

Vocé sabia que manter um cliente na carteira é mais barato do que conquistar um novo? O indice
de retencdo mede a quantidade de clientes que renovam seus seguros ou continuam contratando
novos produtos ao longo do tempo.

Formula para calcular o indice de retengdo:

» indice de retenc3o de clientes = (clientes no fim do periodo - novos clientes conquistados /
clientes no comeco do periodo) x 100

» Exemplo: No comego do ano, um corretor tinha 200 clientes ativos. Durante o ano, ele con-
quistou 50 novos clientes e, no final do ano, tinha 210 clientes ativos. O indice de retencao foi
de 80%: (210 - 50 / 200) x 100 = 80%

< v > Quanto maior o indice de retengdo, melhor a estratégia de fidelizagdo e relacionamento
com o publico.

5.1.3 Tempo médio para fechamento de negdcios

Esse indicador mede quanto tempo, em média, um cliente leva para tomar a decisdo de contratar
um seguro apos a primeira interacdo com o corretor.



Formula para calcular o tempo médio de fechamento:

» Tempo médio de fechamento =3 (tempo de fechamento de cada negdcio) / nimero total de
negocios fechados
» Exemplo: Se um corretor fechou 5 negdcios e os tempos para fechamento foram:

» Cliente 1: 10 dias;

» Cliente 2: 15 dias;

» Cliente 3: 20 dias;

» Cliente 4: 12 dias;

» Cliente 5: 18 dias.

» Tempo médio de fechamento=(10+15+20+ 12+ 18) /5=15dias
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O Quanto menor for esse tempo, mais eficiente esta sendo o processo de vendas.

5.2 Ferramentas Uteis para acompanhamento

Monitorar métricas manualmente pode ser trabalhoso e sujeito a erros. Felizmente, existem di-
versas ferramentas digitais que facilitam esse processo, ajudando corretores a acompanhar seu
desempenho e otimizar suas estratégias.

5.2.1 Google Analytics (para monitorar trafego e conversdes)

O Google Analytics permite monitorar o comportamento dos visitantes no seu site, identificar
quais paginas geram mais interesse e medir quantos leads foram convertidos em clientes.

< v > Corretores que utilizam o Google Analytics conseguem insights valiosos sobre o desem-
penho de suas campanhas online.

5.2.2 CRM para corretores (gestao de clientes e leads)

Um sistema de CRM ajuda a organizar as interacdes com os clientes, registrar historicos de contato
e automatizar follow-ups, tornando o atendimento mais eficiente.

(\/) Corretores que utilizam CRM conseguem gerenciar melhor suas carteiras de clientes e
aumentar a eficiéncia do atendimento.
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5.2.3 Planilhas automatizadas para controle de métricas

Para corretores que preferem um método mais simples e acessivel, o uso de planilhas automati-
zadas pode ser uma étima solucgao.

Planilhas bem estruturadas ajudam a manter o controle das métricas e facilitam a analise
de desempenho.

Checklist - Medindo o desempenho

» Defina suas métricas principais (taxa de conversao, indice de retengdo, tempo

\/ médio de fechamento).

» Estabeleca uma rotina de acompanhamento (diario, semanal ou mensal).
» Ajuste estratégias com base nos resultados obtidos.

» Utilize ferramentas digitais para facilitar o monitoramento e a analise de dados.

Conclusao

O mercado de seguros estd em constante transformacdo, e corretores
que desejam se destacar precisam adotar uma abordagem inovadora e
centrada no cliente. Ao aplicar as estratégias apresentadas neste e-book,
VOCé ndo apenas podera se tornar uma autoridade no setor, mas também
vai fortalecer os seus relacionamentos e aumentara significativamente
suas taxas de conversao e retencao!

Lembre-se, o segredo do sucesso estd na combinacdo de conhecimento
técnico, comunicagado eficaz e um atendimento personalizado. Cada inte-
ragao com o cliente é uma oportunidade de demonstrar seu valor e cons-
truir uma parceria duradoura. Invista em seu desenvolvimento continuo,
utilize as ferramentas certas e mantenha-se atualizado com as tendéncias
do mercado.

Agora, é hora de colocar em pratica tudo o que aprendeu. Transforme seu
conhecimento em agdo e veja sua carreira decolar. Seu sucesso esta ao seu
alcance — basta dar o préximo passo com confianca e determinacdo. Boa
sorte e bons negdcios!
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Sobre a Akad Seguros

A Akad Seguros é uma seguradora digital sediada em Sdo Paulo, reco-
nhecida pela qualidade de seus produtos e exceléncia no atendimento
a segurados e corretores parceiros.

Combinando tecnologia e tradi¢ao, a empresa oferece solugdes ino-
vadoras em seguros, desafiando o mercado a evoluir constantemente.

Seu portfélio diversificado inclui seguros de Responsabilidade Civil,
Cyber, Equipamentos, Empresarial, Engenharia, Transporte e Garantia.
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