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RESUMO 
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Este trabalho tem como objetivo propor uma estratégia de marketing de relacionamento para Trentina Corretora 
de Seguros. A metodologia utilizada foi inicialmente de abordagem quantitativa, com levantamento de campo 
realizado através de questionário, aplicado a 106 clientes da corretora visando diagnosticar a situação atual. Os 
dados coletados foram analisados por meio da estatística descritiva univariada e os principais objetivos do 
levantamento de campo foram: identificar o perfil de clientes da empresa, verificar quais as modalidades de 
seguros e empresas contratadas pelos clientes, identificar os atributos que influenciam a decisão de escolha dos 
clientes por uma corretora ou seguradora, levantar e avaliar qual o grau de satisfação dos clientes com a 
corretora de seguros. Sequencialmente ao levantamento de campo, a abordagem qualitativa e a tipologia 
proposição de planos foram empregados para propor sugestões para que a empresa desenvolva o 
relacionamento com os seus clientes. As principais sugestões propostas foram: capacitar os funcionários através 
de treinamentos, ofertar cartões de créditos das companhias seguradoras que trazem benefícios para os clientes, 
implementar programas de relacionamento, presentear os clientes em datas especiais, atualizar as redes sociais 
da empresa e aplicar pesquisas frequentemente para monitorar o grau de satisfação dos clientes com a empresa. 
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