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CHUBB

Sabia que existe um produto Chubb para cada
necessidade das pequenas e médias empresas?

Acesse nosso portal exclusivo, o ChubbNet, e
conheca as facilidades que a Chubb tras para voceé!

D&O Empresas de Capital Fechado

o Responsabilidade Civil para Executivos de empresas PRIVADAS DE CAPITAL
FECHADO). Limite de aceitacao LMG até R$ 20 milhdes e Faturamento maximo
de R$ 500 milhdes. Crivo de aceitacio no sistema, conforme atividade fim da
empresa e faturamento.

Chubb Eventos - RC Eventos

¢ Produto completo com coberturas de Responsabilidade Civil Eventos (RC) +
Riscos Diversos (RD) + Acidentes Pessoais (AP). Limite de aceitacdo LMG : RC:
R$ 10 milhées / RD: R$ 500mil /AP: R$ 200mil

Responsabilidade Civil Profissional:

o Médicos, dentistas e profissionais do segmento (MEDMAL PF). Limite de
aceitacdo LMG: até R$ 1 milhdo

« INSTITUICOES PRIVADAS DE SAUDE {(MEDMAL PJ)
Limite de aceitacdo LMG até R$ 3 milhdes
Faturamento até R$ 37M

Até 7 locais por apdlice

¢ Advogados (PF)
Limite de aceitacdo LMG : até R$ 500 mil

Responsabilidade Civil Geral

o Estabelecimentos Comerciais ou Industrias e RC Prestacao de Servicos. Crivo
de aceitacao no sistema, conforme atividade fim da empresa e faturamento.
Limite de aceitacio - LMG até R$ 6 milhdes

Riscos Patrimoniais - Comércio e Servico:

o Com mais de 120 atividades disponiveis, limites e coberturas diferenciadas, b
incluindo cobertura de Responsabilidade Civil.

Atividades em Destaque - Escritorio, Hotel, Hospital e Shopping Center
Limite de aceitacdo em LMG até R$ 80 milhdes.

Atividade do setor de servicos em geral , tais como Pet Shops, Casas de Material
de construgdo, Bares e Restaurantes, etc.
Limite de aceitacdo - LMG até R$ 40 milhées.

Indastria Leve:

o Foco em industrias de montagem e processamento, sem fundigdo e processos a
guente / inflamaveis.

Limite de aceitacdo - LMG até R$ 100 milhées / R$ 2,5 milhdes RC

Inspecdo remota rapida e simplificada

|
Para garantir mais praticidade ao seu dia a dia, vocé conta com o ChubbNet, nossa plataforma online Chubb Net

de cotagoes. Acesse o Portal e saiba o que mais a Chubb pode fazer por vocé e seus negocios!
¢ q po pa 8 chubb.com.br/chubbnet
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CEO da Rainha Seguros, Académica
da ANSP e presidente do CESB

>4

Articulista
CEO da TEx

U4

00
SEGURO
NOVA DIGITAL

CNPJ: 35.032.476/0001-99

Telefones: (11) 99586-0545 / (11) 95116-0272
Email: contato@seguronovadigital.com.br
Website: http://seguronovadigital.com.br/

CELEBRAGAO DE UMA EMPRESA CENTENARIA

ernambucanas, Droga Raia, Tramontina, O Estado
de S. Paulo e GBOEX. Todas essas companhias
atuam em ramos completamente distintos, mas
possuem uma coisa em comum: Sao centenarias.

J& é o terceiro ano seguido que no més de maio a Seguro
Nova Digital celebra na matéria de capa o aniverséario do
GBOEX. Trés anos é um extrato pequeno da histéria da
empresa que ja possui 110 anos. No entanto, muita coisa
aconteceu durante esse periodo, partindo de uma segura-
dora que se movimenta rapidamente em tdo pouco espaco
de tempo. E assim que acontece com as empresas do setor
gue acompanham as tendéncias e dispensam 0s costumes
obsoletos sem perder a tradicdo que as trouxe até aqui.

Nesta edicdo decidimos unir os anos de historia do
GBOEX com o que ha de mais novo na industria: uma das
combinacdes que trouxeram a companhia até aqui.

Inicialmente, entrevistamos o diretor comercial da Kakau,
uma seguradora digital que desponta no mercado com sua
tecnologia. Salomao Lacerda diz o porqué que o mercado
tem muito a ganhar com as empresas jovens, sobretudo as
selecionadas pelo Sandbox Regulatorio da Susep.

Em seguida, tem a reportagem especial com a TEM
Saude, uma companhia fundada em 2015 que esta tornando
mais acessivel os cuidados da saude primaria por meio da
tecnologia e do relacionamento com seus usuarios.

Falando em tecnologia, outra reportagem especial mostra
o crescimento do embedded insurance no Brasil. Segundo
especialistas, o seguro embutido ou integrado facilitard o a-
cesso dos produtos de seguro na sociedade, mas que, para
iSso, é preciso criar solu¢des customizaveis para cada um.

Otimos negdcios!

Serglo- Vuor Guerra

SEGURO NOVA DIGITAL | 03


https://www.linkedin.com/in/sergio-vitor-80a012144/
https://www.linkedin.com/in/fernanda-de-o-e-oliveira-43b12625/
https://www.linkedin.com/in/fernanda-de-o-e-oliveira-43b12625/
https://www.linkedin.com/in/fernanda-de-o-e-oliveira-43b12625/

ENTREVISTA

A IMPORTANCIA DAS
SEGURADORAS DIGITAIS
PARA O MERCADO

CAPA

GBOEX COMPLETA 110 DE

ATUACAO

ARTIGO

CORRETOR DE SEGUROS
ESTAR NA REDE E
IMPRESCINDIVEL

SAUDE

TEM SAUDE DESPONTA
NO SETOR COM A
FACILITACAO DO

ACESSO PRIMARIO A
SAUDE

DISTRIBUICAO

EMBEDDED INSURANCE:
ENTENDENDO O QUE E
COMO FUNCIONA

SEGURO AUTO

O SEGREDO PARA
GANHAR CLIENTES DE
SEGURO AUTO VIA
INTERNET



PARA A EZZE,
CADA PESSOA IMPORTA

Nos momentos imprevisiveis, estaremos ao seu lado
te ajudar a seguir por um caminho seguro.

+ 80 seguros
para proteger voce,

seus bens e a sua familia

SEGUROS. ] 4 -
Saiba mais sobre a EZZE: =
A GENTE -
ezzeseguros.com.br 0|
SE IMPORTA. W= i




ALLCARE FIRMA
PARCERIA COM
HUMANA SAUDE NO
MARANHAO

TECNOLOGIAE
DISTRIBUICAO DE
SEGUROS

A baixa distribuicdo de produtos de seguros no
Brasil incomoda toda a cadeia produtiva do setor.
Fatores como desigualdade econémica, falta de cul-
tura do consumidor e desconhecimento sobre os
produtos corroboram com esse cenario negativo. O
gque deve ajudar a industria a penetrar nessas
camadas desassistidas € o uso inteligente da te-
cnologia, segundo Nicolas Galvdo, CEO da Delta

Global.
Na linha de frente da companhia, Galvao revela

que a expertise da empresa com a troca de experi-
éncias com os clientes geram novas tecnologias
dentro da companhia. “A possibilidade de persona-
lizar solugBes tecnoldgicas de acordo com as ne-
cessidades especificas dos clientes € um grande
diferencial de mercado”.

SEGURO NOVA DIGITAL | 06

A Alicare Gestora de Saude anuncia parceria com a
Humana Saude para oferta de planos de saude
coletivos por adesdo no estado do Maranhdo. Com o
acordo, a Allcare amplia a sua presenca na regido, e
diversifica sua oferta para proporcionar alternativas de

acesso a saude de qualidade a populacdo maranhense.
Com mais de 25 anos de atuacdo, a Humana

Saude faz parte do grupo Athena que € constituido
por 8 operadoras, 57 centros médicos e prontos aten-
dimentos e 11 hospitais, presentes em cidades de
norte a sul do pais. A Athena é hoje o terceiro maior
grupo de medicina de grupo do pais com mais de 1
milhdo de beneficiarios e referéncia em atendimento
com modernos hospitais e clinicas proprias, além de

rede credenciada robusta.
No Maranhdo, a Humana Salde conta com a

Humana Clinic, uma clinica com 2.300 m2 de area
construida em localizacao central na capital, S&o Luis,
com acessibilidade e espacos que proporcionam mai-
or capacidade de atendimento e conforto para os
beneficiarios.
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"E possivel afirmar que as empresas estdo cada vez
mais preocupadas com seus processos logisticos,
principalmente em relacdo ao ganho de escala e a
rapidez na entrega que esse processo pode gerar.
Grandes empresas do setor introduziram a cultura da
entrega rapida no mercado, algo que ndo existia ha
alguns anos. Para realizar esse processo de forma
agil, € necessario o uso de tecnologia de ponta.
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CENARIO

AXA LANCA
TEMPORADA
SOBRE SUCESSAO

FAMILIAR

os profissionais e prepara-los para o mercado. O
langcamento trata sobre Sucesséo Familiar e conta
com a participacdo de Ana Rita Bittencourt, sécia
da UNE Sucessdo e Governanca, professora e
atual coordenadora do programa de poés-gradua-
¢ao de Formacéo Executiva em Family Business
da Fundacao Getulio Vargas (FGV) e coautora do
livro “Familia Empresaria de A a Z — Descompli-
camos as Expressdes nas Empresas Familiares”.
Esta € a quarta temporada da capacitacao e,
assim como as anteriores, 0s episédios sdo con-
duzidos pela jornalista Kelly Lubiato, disponibili-
zados na plataforma Meu Mundo AXA, no Portal do
Corretor. Sao cinco novos episodios que abordam
temas relevantes para o mercado segu-rador,
especialmente considerando as corretoras que
atravessam geracbes e precisam de suces-séo
para 0 negdécio. No episédio “Confianca”’, Ana Rita
Bittencourt apresenta métodos que podem ajudar a

A AXA no Brasil acaba de disponibilizar aos cor- despertar o interesse dos sucessores no negacio.
retores parceiros mais uma temporada do Corretor Pro Ja em “Processo”, o assunto se desdobra na forma
“Roda de Negdcios”, série de conteldos para capacitar oS que acontece a sucessao e os desafios.

ICATU PARTICIPA DA
102 FEIRA BRASILEIRA
DO VAREJO

Entre os dias 24 e 26 de maio, a Icatu
participou da 102 edicdo do FBV (Feira Brasileira
do Varejo), que aconteceu no Centro de Eventos
FIERGS, em Porto Alegre, no Rio Grande do Sul.
O vice-presidente da companhia e presidente da
Rio Grande Seguros, César Saut, foi um dos
palestrantes do painel “Como criar credibilidade,
recorréncia e fidelizagdo?”, compartilhando cases
da seguradora Icatu e da Rio Grande Seguros e
Previdéncia, joint venture criada em parceria com
0 Banrisul, que em poucos mais de seis anos de
existéncia ja aferiu, em 2022, um movimento eco-
némico superior a R$ 2 bilhdes.

SEGURO NOVA DIGITAL | 08

“E sempre muito significativo levarmos a Icatu e o caso
da Rio Grande ao publico, pois além dos resultados
financeiros sdo cases de propoésito, que geram impacto
e transformacao para pessoas e familias, como também
sdo ferramentas de estabilizacdo de diversos setores
econOmicos e que sdo responsaveis pela sustentabili-
dade social e financeira das comunidades do entorno”,
afirma César Saut.



Descubra como a
tecnologia pode ajudar

O mercado de seguros

a evitar perdas e crescer.

KAKAU
SONAR®

Score proprietario para
analise preliminar de risco
de fraude e monitoramento.

Utilizando modelos estatisticos e a
de machine learning, a tecnologia K
utiliza dados fornecidos pelos segur
informacoes em diversas bases,
de mais de mil data points com o
fraudes e monitorar o pool de ri

Uma solucao necessaria para
manter confiavel sua carteira

Vamos conversar? 3 kCl KG U TeCh

Simplifique processos.
Impulsione resultados.



CENARIO

A CORPe Saude, administradora de beneficios
em expansao por todo o Brasil, alinhou sua estraté-
gia de distribuicdo dos produtos coletivos por ade-
sdo da Unimed Nacional nas cinco cidades em que
ja esta em funcionamento a parceria: Brasilia (DF),
Feira de Santana (BA), Salvador (BA), S&o Luis
(MA) e Séo Paulo (SP), sendo esta ultima a maior
praca e foco de atuagéao.

“Na reunido na sede da Unimed Nacional, em
Sdo Paulo, reforcamos a estratégia de mercado
para cada uma das pragas, observando suas cara-
cteristicas, publico-alvo, entidades de classe em
cada localidade, porque queremos trabalhar de

maneira muito proxima e customizada”, afirma

PARC E RIA DA CORPE Manoel Fontes, gerente Comercial da CORPe
f Saude. “Para cada praca estamos personalizando o
SAUDE CO M UNIM ED modelo CORPe de ser, faremos um trabalho enten-
dendo como cada mercado funciona para que pos-

C H EGA A CI N CO samos obter os melhores resultados com a melhor

qualidade de entrega da venda”, completa Paulo

CIDADES Thiago, gestor de Sdo Paulo da CORPe, respon-

savel pelo relacionamento com a Unimed.

PRODUTOS POR
ASSINATURA NO
MERCADO

Algumas empresas do setor estdo desenvolvendo so-
lugbes com foco no seguro por assinatura. Uma delas € a
PDVBox, insurtech pioneira na distribuicdo e comerciali-
zacao digital massificada para o mercado de seguros. “No
ano passado nos dedicamos a entender os costumes dos
consumidores e estudar quais possibilidades poderiamos
aproveitar e seguir dentro do modelo desejado por eles.
W Vimos que uma grande fatia dos brasileiros ndo queria

| mais comprar algo estatico, com uma trilha antiga e uma
entrega dita como ‘tradicional™, revela Luis Henrique
. Forster, CEO da PDVBox.
; A partir dai, a empresa passou a desenvolver uma li-
nha de produtos por assinaturas, sempre de acordo com
essa dindmica do mercado, que sinalizava uma busca por
uma nova experiéncia de consumo e um modelo que fos-
se mais justo, pagando apenas pelo que utilizasse.

SEGURO NOVA DIGITAL | 10


https://www.pdvbox.com.br/

de Almeida Braga
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Venha ser um corretor Icatu e
prepare-se para uma experiéncia unica!
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A capital secreta da Alemanha,
espera por voceé!
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Em 2023, suas vendas podem te levar a viver
experiéncias exclusivas em um dos principais
centros culturais da Europa.

Siga @comunicatu_corretor e acompanhe
todas as novidades

flvlolalinlo)

icatu.com.br

Fale Conosco

Cenfro de Relacionamento com o Corretor: 0800 285 3002, de segunda a sexta-feira, das 8h as 20h
Centro de Relacionamento com o Cliente: 4002 0040 (capitais e regides metropolitanas) e 0800 285 3000 (demais localidades), de segunda a sexta-feira, das 8h as 20h.

SAC Seguros e Previdéncia:0800 286 0110,

SAC Cap (exclusivamente para infermagdes piblicas, contestagdes, reclamages ou cancelamentos); 0800 286 0109, de segunda a sexta-feira, das 8h as 20h e sabados, domingos e feriados nacionais, das
£h &5 16h. Mos demais horarios ou para atendimento em libras, vocé pode acessar o SAC em www.icatuseguros.com.br/atendimento

Atendimento Internacional: +55 11 4002 0114 para ligagdes do exterior, de segunda a sexta-feira, das 8h s 20h, exceto em feriados nacionais.

Quvidoria lcatu Seguros: 0800 286 0047 de segunda a sexta-feira, das Bh as 18h, exceto feriados (ao ligar, tenha em maos o nimero do protocolo de atendimento).




FLEXIBILIDADE E
VELOCIDADE NA CRIACAO

Sandbox Regulatério da Superintendéncia de Seguros Privados (Susep) deu liberdade para que
jovens empresas promissoras criassem solucdes inovadoras na industria. Quase trés anos depois
da primeira edicdo, muitas dessas organiza¢gfes conquistaram a licenca definitiva para atuar como

seguradora digital. A Kakau foi uma delas e, apds o apoio inicial, a Insurtech caminha com suas proé-
prias pernas dentro de um cenario desafiador.
Para o diretor comercial da empresa, Saloméao Lacerda, a principal diferenca entre a seguradora digital e

a tradicional é a capacidade que a primeira tem de criar novos produtos e processos operacionais. “Isso
tem impacto direto na satisfacdo dos clientes e dos parceiros”, comenta.

Seguro Nova Digital - O numero de se-
guradoras digitais cresceu no Brasil
nos ultimos anos. No seu ponto de vis-
ta, por que isso aconteceu?

Salomao Lacerda: Acredito que faz
parte de um processo natural. Com o
advento de novas tecnologias que permi-
tem escalabilidade, flexibilizacdo e agili-
dade na estruturacdo, desenvolvimento
e implantagdo de novos produtos - que
as vezes ndo necessariamente sao no-
vos, mas a reformatacdo de produtos tra-
dicionais como, por exemplo, o de au-
tomdveis, neste com coberturas mais
customizadas e um modelo de vigéncia
mensal. Obviamente isso ndo seria pos-
sivel sem a anuéncia da SUSEP que re-
cebeu bem as insurtechs e colaborou
para promover essa nova tendéncia.

SND - Na sua andlise, quais sao as
principais diferencas entre uma segu-
radora digital e as companhias tradi-
cionais ja consolidadas no pais?

SL - A principal diferenca é a flexibili-
dade e a velocidade com que as segura-
Saloméo Lacerda doras digitais podem criar, melhorar e
ICIonComeng implantar novos produtos e processos
operacionais. Isso tem impacto direto na

SEGURO NOVA DIGITAL | 12



satisfacdo do cliente e dos parceiros igualmente, ou
seja, dos representantes de seguro. O varejo de-
manda bastante também com objetivo de adaptar a
operagdo ao seu publico-alvo ou a sua rotina. Boa
parte das seguradoras tradicionais utiliza mais de
dois sistemas para operacionalizar a jornada de ven-
da, pos-venda e sinistros, além da parte contabil. Por
isso, efetuar uma mudanca nesse cenario € compli-
cado e demorado.

SND - A baixa penetracdo de diversos segmen-

tos de seguros é uma grande preocupacdo do
mercado desde sempre. Vocé acredita que as
seguradoras digitais podem ajudar a mudar essa
realidade?

SL - Sim, a questédo da
baixa penetracdo do se-
guro no Brasil € cultural.
Uma grande parcela dos
brasileiros ndo vé o se-
guro como uma ferra-
menta de protecdo e sim
como despesa, a nao ser
para agueles casos em
gue o cliente tem uma al-
ta percepcao de risco.
Assim sendo, 0 seguro
ainda depende muito do
esforco de uma forga de
venda e nesse aspecto o

ponto de venda fisico ou
distribuic&o via corretor tem seu peso, porgue a auto-

contratac&o ainda engatinha.
Mas um outro balcdo que vem chamando atencao

pelo potencial de penetragcdo sdo as Fintechs, ou
qgualquer outro aplicativo com meio de pagamento
embarcado. Nesse modelo de parceria, a tecnologia
tem propiciado uma jornada mais simples e facil de
contratacao.

SND - De que maneira a Kakau vem atuando para
contribuir no desenvolvimento dessa indudstria?

SL - A Kakau tem colocado a disposi¢do do mercado sua
tecnologia, por exemplo, 0 Kakau Sonar. Recentemente

"A questao da baixa
penetracao do seguro no
Brasil é cultural. Uma grande
parcela dos brasileiros nao
Vé 0 seguro como uma
ferramenta de protecao e
sim como despesa, a nao ser
para aqueles casos em que o
cliente tem uma alta
percep¢ao de risco"

fechamos parceria com a seguradora Kovr para
operacionalizar a oferta de Seguro Celular na cartei-
ra da Picpay. Vale ressaltar que neste caso nos nao
estamos como seguradora, mas atuamos atraves da
Kakau Tech, que € o braco tecnolégico do grupo.

O Kakau Sonar é uma solucao proprietaria, na qual
aplicamos Inteligéncia Artificial para chegar em um
score de risco do futuro cliente. A ferramenta tem se
mostrado tdo eficaz que nossa operacao de seguro
celular, que é um risco bem ‘nervoso’, navega por um
patamar de sinistralidade abaixo de 30%, o0 que eu
considero excelente! E essa tecnologia esta disponivel

para qualquer seguradora que gueira adquirir.
SND - Como vocé

avalia a iniciativa da
Susep com o San-
box Regulatério?

SL -
davidas € muito posi-

Sem sombra de

tiva. Todas essas mu-
dancas tém provocado
0 mercado a ser me-
Ihor a cada dia e todos
ganham com isso: 0
cliente com a melhora
da entrega e as segu-
radoras em geral, com
novas tecnologias e
novos modelos de par-

ceria.
SND - Vocé acredita que hoje é possivel propor

diferentes canais de distribuicao sem afetar a
importancia do corretor?

SL - Olha, o corretor sempre vai ter um papel impor-
tante nesse mercado, mesmo com 0 surgimento de
novos canais. Entretanto, os profissionais precisam
se conscientizar e se atualizar para acompanhar es-
sa tendéncia tecnologica. Todo esse movimento for-
ca o corretor a também acoplar tecnologia na sua
operacéo, principalmente, depois da LGPD.

SEGURO NOVA DIGITAL | 13



CORRETORA

EXPANDINDO AS
ESPECIALIZACOES

RM?7 é reconhecida pelos seus trabalhos desenvolvidos a MAG Seguros

CONSOLIDADA NO
SEGURO GARANTIA,
CORRETORA RM7
SEGUROS AVANCA NA
EXPERTISE EM OUTROS
RAMOS DO MERCADO

undada em 2021 pela experiente
executiva Rosane Mota, a RM7
Seguros conquistou seu espaco
no mercado. Ja estabelecida na

carteira de seguro garantia, a cor-
retora esta se especializando em outros

segmentos com potencial no setor, como é o
caso do seguro de crédito. No primeiro tri-
mestre deste ano, a demanda pela protecao
cresceu 30% em relacdo ao mesmo periodo

SEGURO NOVA DIGITAL | 14

Encontro da RM7 com a AVLA em Brasilia

de 2022.

“O seguro de crédito vem crescendo muito no pais e, apos
0 ocorrido do caso Americanas, por exemplo, o brasileiro
passou a entender um pouco melhor sobre a importancia de

ter essa protecdo”, observa Rosane.
Para expandir os ramos de especialidades, Rosane conta

gue é imprescindivel estreitar relacionamentos com empresas
que se debrucam sobre o assunto. Por isso, em abril, a CEO
se reuniu em Brasilia com a equipe da AVLA, seguradora que
ha nove anos atua no Chile, Peru e México e, desde
dezembro de 2021, desenvolve produtos de seguro de crédito

e garantia no Brasil.
Rosane conta que o encontro estimulou ainda mais a

executiva a se especializar ainda mais no ramo. “A AVLA ¢é a
maior emissora em seguro de crédito no Chile e tem nos apoi-
ado muito, ndo s6 nesta modalidade, mas também no seguro

garantia”.
A RM7 Seguros também vai passar a se especializar no

seguro de vida, um dos ramos com maior potencial de cresci-
mento no mercado. Cerca de 17% da populacédo brasileira
tem seguro de vida e, sendo assim, a executiva considera
que ainda ha muito o que explorar no setor, sobretudo se
depender da corretora.

Uma das principais seguradoras desse ramo no pais, a
MAG Seguros ja reconheceu a RM7 pelos trabalhos desen-
volvidos, sendo uma corretora produtiva para a seguradora.
“O seguro de vida ganhou ainda mais importancia durante a
pandemia quando milhGes de pessoas sentiram de perto a
dor da auséncia. E nessas horas que o seguro deve desem-
penhar seu papel de protecéo financeira as familias”, conclui
a executiva.



Clientes até
dizer chega'

Nos temos a melhor
solugdo para aumentar |
sua carteira de clientes. 4

A Zipia € uma
empresa de
tecnologia que
oferece a solugao
completa para
seguradoras e
corretores adquirem
clientes pela internet.

O Zip.Connections
permite gerenciar
seu time de vendas e
ter ainda mais
eficiéncia com leads
conectados em
tempo real.

Escaneie ou acesse: zipia.com.br




LANCAMENTO

PLATAFORMA DE
SEGUROS GEO,
EM PARCERIA
COM A
SEGURADORA
ZURICH, LANCA
SEGURO PARA
HOME EQUITY
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Rossana Costa, fundadora e CEO da GEO

SEGURO FINANCEIRO OFERTA
APOLICES ESPECIFICAS PARA
CREDITO COM GARANTIA DE IMOVEL

mercado de seguros agora conta com uma So-

lucdo apropriada para cobertura das operacdes

de securitizacdo e home equity. Trata-se do Se-

guro Financeiro, que oferta trés apolices, sendo

uma de Morte ou Invalidez Permanente (MIP) e
duas de Danos Fisicos ao Imovel (DFI), para comercial e
residencial. A solugcéo foi desenvolvida pela plataforma
GEO em parceria com a seguradora Zurich.

A novidade garante protecdo as operacdes que ficaram
descobertas com a Resolucdo CNSP 447/2022 do novo
marco regulatorio, que limitou o uso do Seguro Habitacio-
nal Apodlice de Mercado aos contratos de compra e venda
de imodveis e terrenos; financiamentos imobiliarios; con-
sércio de iméveis; contratos realizados com alienacéo fi-
duciéaria; e promessas de compra e venda de iméveis em
construcao.

“Com a nova resoluc¢ao, as operacoes de
securitizacao e home equity tornaram-
se objeto de seguro no ramo de riscos
diversos. O lancamento do Seguro
Financeiro engloba as apoélices
necessarias para que agentes
financeiros e consumidores continuem
operando de forma protegida. E tudo
isso de um jeito facilitado, através da
plataforma de seguros da GEO”, diz
Rossana Costa, CEO e fundadora da GEO

Além da facilidade de acesso ao Seguro Financeiro, ha
outras vantagens de contratar a solucdo pelo portal GEO.
Uma delas € a dispensa de Declaracdo Pessoal de Saude
(DPS) para devedores de até R$ 4 milhdes, conforme
faixa etaria, e também a dispensa do laudo de avaliacdo
do imovel para unidades de até R$ 25 milhdes. A contra-
tacdo é flexivel, por periodos diferentes de um ano, de
acordo com o prazo da divida e pagamento mensal sem
juros enquanto perdurar a divida.



Saiba mais sobre as viagens |
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FALA, EMIR

HUBBLE: UMA

NOVA DIMENSAO

NA INDUSTRIA DE
SEGUROS

POR: EMIR ZANATTO
CEO da TEx

ao muito tempo atras, a equipe da
TEX se reuniu fora do escritorio para
uma semana de imersdo com o obje-
tivo de criar um produto ou servico
inovador. Nos pautamos por quatro
principios fundamentais: deveria ser gratuito,

atender a todo o mercado - incluindo servicos e
midia, ndo se limitando a Corretoras e Segura-
doras -, deveria ser de facil utilizacdo e neces-
sariamente escalavel, desvinculando o cresci-
mento da base de usuarios do tamanho da equi-

pe TEX.
Reunimos um time multidisciplinar composto

por Atendimento, Comercial, Design, Inovacéao,
Marketing, Produto e Tecnologia. Assim, logo na
segunda-feira, o primeiro dia, ja tinhamos uma
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ideia do que seria. No entanto, ao chegar a sexta-feira, o
resultado era algo completamente diferente e inovador: o
Hubble. Ainda sem nome, mas era ele.

Durante esses sete dias, um grupo de 10 pessoas da
nossa equipe realizou um trabalho excepcional, conce-
bendo formatos ainda ndo explorados que abordava
genuinamente as dificuldades que percebemos e enfren-

tamos diariamente.
E comum dizer que uma inovagao deve resolver um

problema, mas isso traz seus riscos. Embora possa ser
baseado em um problema, € essencial dar alguns passos
atrds para ndo apenas aliviar os sintomas. No inicio, era
isso que estavamos fazendo. Na segunda-feira, nos con-
centrariamos em aliviar 0os sintomas.

Esse grupo ndo era regido por hierarquias, verdades
absolutas ou obviedades. Isso é desafiador em ambientes
profissionais, onde todos tendem a se sentir vulneraveis.
Talvez tenhamos cultivado uma cultura em que confiamos
uns nos outros o suficiente para que o medo néo nos im-
peca de expressar incertezas. E interessante pensar que
muitas decisdes, tomadas com grande certeza, pode-riam
ser aprimoradas se submetidas a um framework de inova-
¢ao e produto.

Esperamos que o Hubble possa contribuir para que
juntos possamos olhar mais longe e, com base no
passado, inventar o futuro.

Ele é um espaco colaborativo onde podemos trabalhar
como se todos fossemos parte da mesma empresa,
auxiliando uns aos outros e compartilhando conhecimento.
Afinal, somos. E a nossa industria. No Brasil, € moldada
por nossas decisfes e omissdes. Por isso, participe e aju-
de a tornar isso uma realidade.

Agradecemos aos Corretores gue ja se registraram na
primeira semana! Leiam, estudem, compartilhem e
guestionem.

O futuro é moldado pelas perguntas. As
respostas chegarao!
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- Sua protecdo
em constante
evolucao.

Ha 110 anos, oferecendo protegao para
vocé e para aqueles que vocé ama.

.\I‘

Com a tradigao, solidez e sequran¢a do GBOEX, seu
futuro e de sua familia ficam protegidos para
aproveitarem juntos o presente. Afinal, em 110 anos,
sua tranquilidade sempre foi o nosso melhor plano.

Obrigado por estar sempre conosco!

GROEX (@)

i bremdmmesozgmdcfmw

www.gboex.com.br

MARCA CENTENARIA: GBOEX
COMPLETA 110 ANOS COM
INOVACAO E SOLIDEZ

o0 dia 24 de maio, o GBOEX completou

110 anos de atuacao. A empresa celebra

a data entre as maiores em seu segmento

das Entidades Abertas de Previdéncia

Complementar sem fins lucrativos, com ni-

vel de participacdo acima de 70%. O resultado € uma

conquista baseada em uma marca sélida, com gestao

focada na sustentabilidade empresarial, na inovacgéo

em todos os setores dos negocios, mas, essencial-

mente, na defesa de seus principios mais relevantes:

o cuidado com o futuro dos associados e a valoriza-
céo das pessoas que constroem a histéria.

Nos ultimos meses, 0 GBOEX ampliou o desen-

volvimento em tecnologias e canais de comunicacao e
de vendas, campanhas comerciais, criagdo de pro-
jetos de reconhecimento da fidelidade de clientes e
parceiros, além da atualizacdo da Rede de Convénios.
Nessa acdo, com mais de 50 anos de existéncia, sao
mais de 7 mil opcbes em produtos e servicos, com
beneficios e descontos em estabelecimentos em quase
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todo o pais ou com a possibilidade de compras on-
line. Telemedicina, instituicbes de ensino a distan-
cia e voltadas para tecnologias foram ramos que
receberam mais atencdo, com novos contratos e
descontos expressivos nas oportunidades.

NOVO PRODUTO: SOLUCAO COMPLETA

A expertise, estabelecida em sua experiéncia cente-
naria e de credibilidade, levou ao langamento mais re-
cente de um produto: uma iniciativa digital, personali-
zavel e que atende as necessidades de diferentes
publicos. Os Planos Vida 360 GBOEX, para o publico
em geral, e Forca Ativa 360 GBOEX, exclusivo para
militares da ativa do Exército, Marinha e Aeronautica,
e para as demais Forcas mediante analise, sao solu-
¢cbes completas, com mudltiplas possibilidades de co-
berturas e servicos.

A empresa, especialista em planos de carater
previdenciario, organizou a ideia na oferta de benefi-
cios em vida, com abrangéncia em diferentes faixas de



O

Invalidez
por
Acidente

idade, e vantagens de customizacao
do que se quer contratar. Entre os
destaques estdo a contratacdo indi-
vidual das coberturas e assisténcias,
e o0 valor de investimento, atrativo em
razao das coberturas agregadas: Pe-
culio e Doencas Graves, Invalidez por
Acidente, Morte Acidental e Auxilio
Funeral. As assisténcias englobam as
ja conhecidas residencial, telemedici-
na e help desk, além da novidade, a
Protecdo Pet — nesse, estéo inclusos
transporte e atendimento emergencial,

Ana Maria Pinto, Superintendente Comercial, Comunicagéo e Marketing

aplicacdo de vacinas, funeral ou cremacdo e outros servicos. As
possibilidades de contratacdo entre as coberturas e assisténcias

somam mais de 300 combinacdes.
“O GBOEX demonstra orgulho de sua atuacéao efetiva, a qual se

converte na confiabilidade e na seguranca para as familias que
podem contar com 0 apoio da marca”, comenta a superintendente
Comercial, Comunicacao e Marketing, Ana Maria Pinto. A entidade
desenvolve o seu planejamento estratégico e executa seus progra-
mas com olhos no amanha e na protecdo das vidas.

ASSOCIADOS COM MAIS RECONHECIMENTO

Além de produtos e servigos desenvolvidos para as necessida-
des dos clientes, o GBOEX também investe em diferenciais como
a promocdo Mensalidade Premiada (Certificado de autorizagao
SRE/ME. 04.026229/2023). A ac&o proporciona mais vantagens ao
premiar trés associados, todos os meses, com um voucher no valor
de R$ 1.500,00. A promocao compde o quadro de incentivos para
proporcionar mais beneficios a todos que escolhem o cuidado com

o futuro.
A campanha “Quem Indica Amigo E” também foca nos clientes.

Ela possibilita a entrada no quadro social da empresa por meio de
indicagcbes. Associados podem recomendar seus amigos e, assim,
ganhar brindes personalizados ap06s a confirmacdo do pagamento

da primeira mensalidade do participante.
O GBOEX também mantém atualizado o Portal de Servigos. O

espaco (portalservicos.gboex.com.br) permite experiéncias praticas
€ seguras aos usuarios, e agrega menus para acesso ao conteudo
de Educacdo a Distancia da empresa, demonstrativos de paga-
mentos, cadastro no sorteio da Mensalidade Premiada e divulga-

¢ao dos resultados dos contemplados.
No portal, é possivel verificar o informe de rendimentos, auxilio

financeiro e pagamentos de peculio. Os formularios de cancela-
mento e alteracdo de beneficiarios, entre outros, também estdo
disponiveis. O ambiente virtual foi desenvolvido para garantir nave-
gacao intuitiva e amistosa, e cumpre as regras da Superintendén-
cia de Seguros Privados (Susep).

COMUNICAGCAO PARA CELEBRAR

Na mesma direcdo, uma campanha de marketing desenvolvida
para a data comunica o propésito, a seriedade e o progresso da en-
tidade na protecéo dos associados, corretores, parceiros e colabo-
radores. Materiais para radio, televisao, pecas graficas e para redes
sociais integram a lista de itens do projeto. Criado pela agéncia
Integrada, o conceito segue as concepc¢oes: celebracdo, evolugéo e
triunfo. As ideias foram traduzidas por meio dos diversos elementos
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CAPA

escolhidos. A paleta de cor predominante, azul e dourado,
remete & marca GBOEX em suas tonalidades simbdlicas, mas
também a seguranca e a harmonia (azul), ao prestigio e a
prosperidade (dourado).

O elemento de destaque é a grafia dos 110 anos, que acolhe
as figuras humanas, as quais representam a participacdo das
familias e corretores no crescimento do GBOEX ao longo do
tempo. Os textos séo focados na evolugéo e reafirmam a impor-
tancia da empresa para que o0 publico possa aproveitar o pre-
sente sem precisar se preocupar com o futuro.

As pecas estampam andncios em veiculos de comunicacéo
impressos e digitais, além de insercdo em radios e emissoras de
televisdo, e midias exterior como bancas de revistas e painéis
digitais no Muro da Maud, importante ponto turistico e cultural de
Porto Alegre, cidade em que esta localizada a sede do GBOEX.
“Cada mensagem repassada tem a intencdo de difundir nossos
valores de entidade centenaria e preocupada com todos que
construiram e fazem parte da nossa histéria. Comunicar bem os
NOssos objetivos permite com que mais familias tenham conhe-
cimento de que € possivel ter dias mais tranquilos e com o zelo
gque todos merecem”, declara a executiva.

CAMPANHA COMERCIAL E PARCEIROS
VALORIZADOS

A comemorac¢do também conta com uma etapa especifica da
Campanha Desafio 2023, tradicional iniciativa da empresa para
valorizar os corretores parceiros. Durante os meses de abril,
maio e junho, os profissionais cadastrados, ou que venham a se
cadastrar no periodo da campanha, e que se destacarem nas
vendas receberdo prémios em dinheiro. Eles também somam
pontos para a promocado anual, a qual recompensara os partici-
pantes com viagens internacionais e nacionais, conforme
critérios estipulados em regulamento disponivel no Portal do

Corretor.
Com abrangéncia nacional, a campanha Desafio 110 anos

considera os esforcos dos parceiros e busca estimular seus
trabalhos. A iniciativa conta com o apoio da MAG Seguros, se-
guradora especializada em vida e previdéncia do Grupo Mongeral
Aegon, com 188 anos de atuacao no Brasil e parceira do GBOEX.
O presidente da Diretoria Executiva, llton Roberto Brum de
Oliveira, explica que a empresa tem, entre 0s seus valores, possi-
bilitar oportunidades de expansao para todos que contribuem com a
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propagacdo da marca e prestigiar quem
dedica esforgcos para levar tranquilidade
para as familias brasileiras. “Sabemos da
importancia desses profissionais e, por
isso, essa também é uma forma de ho-
menagear a nossa trajetéria. Juntos, le-
vamos protecdo e segurancga para milha-

res de familias”, diz.

MAIS HISTORIA, MAIS FUTURO

Preparado para a disrup¢ao dos mer-
cados, as alteragcdes dos tempos e as
tendéncias que se atualizam, o GBOEX
aproveita a sua historia de tradicdo para
respaldar o seu futuro, pois executa seus
projetos com base na sustentabilidade
empresarial. “Acreditamos que é uma
obrigacdo buscar a exceléncia, cuidando
das pessoas, com responsabilidade so-
cial em todos os niveis e com seguran-
¢a”, conclui Oliveira.

GBOEX - Planos para a sua vida.

Diretor-presidente da Diretoria Executiva llton Roberto Brum de Oliveira
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saude

inpa
Tecnologia e Inovacao
na Gestao e Compras

de OPME's na
Hospitalar 2023

A HOSPITALAR E A MAIOR FEIRA

DO SETOR DE SAUDE NA AMERICA

LATINA, E A INPART SAUDE
MARCOU PRESENCA.

As Orteses, Proteses e Materiais Especiais
(OPMLE’s) desempenham um papel fundamental na
sauide, sendo essenciais em procedimentos médicos
complexos, cirurgias e tratamentos de alta
complexidade. No entanfo, a gestdo desses
materiais apresenta desafios significativos para os
hospitais e planos de saude, que precisam
equilibrar a qualidade do atendimento com alto
cusio desses materiais.

Um dos principais desafios na gestdo de
OPME's é a variagdo de valores e a falta de
fransparéncia no processo de aquisigdo e gestao .

Além disso, o processo de compra muitas vezes é
demorado e burocrdtico, o que pode resultar em
atrasos no tratamento dos pacientes e impactos
financeiros negativos para os hospitais e planos de
satide.

A Inpart Satide é uma empresa de Tecnologia e
Inovagdo na Gestdo e Compras de OPME's.

A Inpart Saide participou da Hospitalar 2023
trouxe solugdes inovadoras para enfrentar esses
desafios, fornecendo uma gestdo especializada e
eficiente no processo de compra e controle de
OPME's.

Com o auxilio de tecnologias avangadas, estamos
revolucionado a forma como os hospitais e planos
de saude fazem a aquisicdo e gestdo desses
materiais, saindo dos processos de colagdo e
acompanhamento por e-mail e utilizando a
tecnologia para otimizar nesta larefa.

Uma das principais contribuicoes da Inpart saide

Joi o desenvolvimento de um sistema de gesido

especializado para OPME's, permitindo as
seguradoras monitorar e controlar todas as etapas
do processo de compras e gestdo.

() sistema Inpart saude proporciona uma visdo
abrangente de todas as transagoes, incluindo
cotagoes, negociagoes, solicitagodes de autorizacdo,
logistica e pagamentos.

Venha para a nova era tecnologica no setor da
satide, entre em contato e conhega um pouco mais

sobre a Inpart satide.

Nossas redes sociais:
Q roxisaie @ en

@ Inpart Satide e Servigos




DEMANDA POR SEGUROS
DE AUTOS NO BRASIL CAI
22,07% EM ABRIL

QUEDA NO INTERESSE TAMBEM FO|
REGISTRADA INDIVIDUALMENTE EM
ESTADO ANALISADOS, MAS COMPARACAO
ANUAL MOSTRA AVANCO DO SETOR EM
RELACAO A 2022

pés trés meses aquecidos, entre janeiro e marco de
2023, o mercado brasileiro de seguros de automoveis
apresentou queda pela primeira vez no ano. Em abril,
foi registrado um recuo de 22,07% na comparacao

com marco. E o que mostra o indice Neurotech de De-
manda por Seguros (INDS). O indicador mede mensalmente o

comportamento e o volume das consultas na plataforma da
Neurotech, empresa pioneira em solucdes de inteligéncia artificial

aplicadas a seguros e credito.
Apesar do primeiro resultado negativo de 2023, na comparacao

anual houve aumento 6,60%, considerando os numeros de abril
do ano passado.
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Na analise individual dos Estados que
fazem parte do indice, todos apresenta-
ram queda na comparacdo com o Ultimo
més de margco. O ranking ficou assim:
Sdo Paulo (-26,45%), Rio de Janeiro
(-22,61%), Minas Gerais (-20,21%), Rio
Grande do Sul (-17,82%) e Parana
(-14,89%). Na comparacdo anual entre
abril de 2022 e 2023, o Unico estado que
registrou crescimento da demanda foi o

Rio Grande do Sul (7,79%).
Apesar da mudanca de comporta-

mento em relagdo aos meses anterio-
res, Daniel Gusson, head comercial de
Seguros da Neurotech, vé o movimento
como esperado e mantém a expectativa
otimista para o setor durante o restante
de 2023. “O bom momento vivido entre
janeiro e marco elevou o patamar deste
mercado, tornando qualquer recuo es-
tatisticamente mais significativo. Vale
lembrar que, por conta do aumento dos
precos dos veiculos novos e usados, 0
valor das apolices também registrou al-
ta”, explica.

Gusson ressalta que o indice
Neurotech de Demanda por Seguros
(INDS) € medido através do volume de
consultas. Ou seja, 0 impacto para as
seguradoras pode ser até mais brando
em relacdo ao que a queda no interes-
se revela. “Nem todas as consultas
registradas sdo efetivadas, pois a acei-
tacdo da apodlice depende de diversas
variaveis de risco que vao impactar no
seu valor. O INDS serve como direcio-
namento do momento do mercado para
as futuras acles estratégicas das se-
guradoras”, afirma.

Criado em fevereiro do ano pas-
sado, o indice é baseado em volume de
cotacdes e veio da demanda do setor
em ter um indicador confidvel que de-
monstrasse qual o apetite do brasileiro
em assegurar o seu veiculo.
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ARTIGO

A IMPORTANCIA
DO CORRETOR
ESTAR PRESENTE
NAS REDES

POR: REGINA LACERDA
CEO da RAINHA SEGUROS
Académica da ANSP
Presidente do CESB

ao é de hoje que o as-

sunto digital tem ron-

dado os corretores de

seguros. Redes soci-

ais viraram estratégia
de marketing para corretores
mostrarem seu trabalho e ven-
derem seguros. Afinal, diz o di-
tado: “guem néo € visto, ndo é
lembrado”.

Num mundo globalizado e pos-
pandemia, estar nas redes soci-
ais se tornou mais que neces-
sério: € imprescindivel para todo
profissional que deseja se man-
ter vivo no mercado, fortalecen-
do sua marca e alavancando
suas vendas de forma estraté-
gica e escalonada. O cliente dei-
xou de ser atendido pessoal-
mente e migrou para o ambiente
virtual.

Assim, recursos tecnoldégicos,
0S mais variados, podem se tor-
nar aliados, ou nao, do profissio-
nal corretor de seguros.

Tenho certeza de que este é

um tema que ainda apavora mui-
tos corretores. Afinal, estar nas
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redes sociais ndo é tao simples assim. Nao basta criar um banner bonito
e fazer uma postagem em horério estratégico. Sem contar a disputa pelo
espago com grandes corretores, bancos, seguradoras e demais players
do mercado.

Uma pesquisa rapida do Google pela palavra seguro automoével pode
custar cerca de 12 reais para quem quer investir num anuncio, por
exemplo. E ndo necessariamente o custo do andncio sera pago porque,
em geral, as pessoas estao pesquisando prec¢o e isso faz com que elas
cliguem em mais de um anuncio e nem sempre comprem.

Entdo, como se j4 ndo nos bastasse tantas coisas pra fazer, ainda
temos que encarar mais uma: aparecer, ser visto e se manter nas redes
sociais.

Eu mesma estou nesse desafio ha algum tempo. E olha que néo sou
das mais timidas ndo. Mas, pra gravar um video, ai meu Deus!

Nesse texto quero compartilhar 5 dicas que estou fazendo para enca-
rar esse desafio, reposicionar minha marca pessoal como corretora de
seguros, a marca da nossa empresa e trazer resultados de reconheci-
mento e vendas:

1. Planejamento estratégico - Muito mais do que fazer alguns posts, é
preciso ter estratégia. Estudar o publico, o comportamento de quem
consome o seu conteudo, estudar o mercado e estar sempre se

atualizando para néo ficar atrds da concorréncia.
2. Criacdo para diversos tipos de redes - Atualmente estou presente em
vérias redes: Facebook, Instagram, LinkedIn, TikTok e YouTube Shorts.
Por qué? Porque € onde o publico esta! Vocé precisa atingir a audiéncia
em diversos formatos e estar presente em todos os lugares para se
manter “quente” na memoéria de quem te acompanha.

3. Gestéo de trafego - Quando as pessoas pesquisam sobre o seu nicho
na internet, vocé aparece entre as primeiras sugestdes? Crescer de
forma organica online € muito bom, claro. Mas é importante, também,
encurtar o caminho para que as pessoas cheguem até vocé,
principalmente quando o foco é venda, seja do seu produto, servi¢o ou
imagem.

4. Participacdo em lives e podcasts - Os eventos online sdo um grande
fendmeno, portanto, é imprescindivel se fazer presente nesses lugares.
5. Programas de mentoria - Outra coisa muito importante é usar a sua
autoridade e conhecimento para ajudar a alavancar a carreira de outras
pessoas. Seja generoso, compartilhe, contribua com o mercado. Seja
referéncia!

Esse ano aceitei o desafio de criar o VIVA SEGURO, um PODCAST
semanal, veiculado simultaneamente em 3 radios e no YouTube. Um
espaco para difundir a cultura do seguro, compartilhar e orientar sobre
dicas de produtos, seguradoras, legislacdo, sinistro e muito mais. Tudo
isso tem me desafiado bastante, tanto pela disciplina com o tempo
como pelo preparo dos temas. Mas, tem valido a pena.

E vocé, corretor de seguros, nao acha que esta na hora de encarar
esse desafio e se projetar?
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SOMOS 0 FAGILITADOR DO PROGESSO DE VENDAS
DE SEGUROS, DENTRO DO GANAL DO GLIENTE.

A PDVBox permite agilidade no desenvolvimento, lancamento
de produtos de forma totalmente on-line

Sistema Full Filment

APRESENTACAO, COBRANCA, EMISSAO E GESTAO

@ https://pdvbox.com.br/ pdV 0Y0) ¢
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GESTAO DE RISCOS

m acidente ocorrido em uma fazenda no
Texas (EUA), no dia 10 de abril, provocou a

>

i morte de 18 mil vacas e deixou uma funcio-

E naria gravemente ferida. Até o momento,
ju especulagcbes apontaram que, possivelmente

‘g apos o superaquecimento de um sistema de remocao

S de esterco e ignicdo de gas metano presente no local

tro

% houve uma grave explosédo, seguida de incéndio.
De acordo com o Comissario para a Agricultura do

S Texas, Sid Miller, os fatos ocorridos estdo sendo
g investigados. “Esse foi o incéndio em celeiro mais mor-
- tal para o gado na historia do Texas e a investigacio e
% a limpeza podem levar algum tempo. Ha licdes a serem
% aprendidas e o impacto deste incéndio pode influenciar
ga area e a propria indastria para que tragédias como
° essa possam ser evitadas no futuro”, declarou o comis-

2 sario em comunicado oficial.
s u% Essa noticia registrou repercussado internacional e

agueceu debates sobre a seguranca das instalagbes
pecuarias e potenciais riscos que poderiam ameacar a
criacdo de animais. De acordo com Guilherme
S EG U RO Frezzarin, superintendente de agronegécio da segura-
dora FF Seguros, as benfeitorias presentes em fazen-

PAT Rl M O N IA L das, como galpdes e currais, podem ser prejudicadas

por incéndios e explosdes. “Além disso, outros riscos

RU R AL MITIG A como vendavais e chuvas excessivas podem causar

destelhamento e outros tipos de avarias nas estruturas

das benfeitorias”, afirma.
RISCOS DA A criacdo de gado de leite, em especial, requer salas
de ordenha, tanques de resfriamento de leite e outros

ATIVI DADE equipamentos que sdo essenciais para a producéo de

leite. As estruturas fisicas, maquinas e equipamentos e
4 até mesmo o0s animais podem ser gravemente prejudi-

P E C UARIA cados durante a ocorréncia de intempéries.
Outro exemplo de atividade que enfrenta esses po-

7

tenciais riscos é a avicultura, jA que os aviarios sao
compostos por uma série de equipamentos importan-

A CONTRATA(;AO DE SEGURQO tes, como comedouros, bebedouros, sistemas de clima-
PATRIMONIAL RURAL PROTEGE tizacdo, entre outros, que sao es~senciais para garantir

o0 bem-estar das aves e a producao de carne de frango

CONTRA PERDAS OU DANQOS e de ovos.
QUE PREJUDIQUEM “A utilizacdo de cama aviaria, que € um material in-
BENFEITORIAS MAQU”\]AS E flamavel, pode facilitar o alastramento de incéndios. Além

disso, os frangos sdo animais muito sensiveis que ficam
ANIMAIS confinados em ambiente enclausurado", diz Frezzarin.

o: Ca!
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REGULA

A SUA CORRETORA SUA PREOCUPAGCAO
NAO PRECISA MAIS ACABOU !

SE PREOCUPAR
COM SINISTROS E
ASSISTENCIA

24H. Com a Regula Sinistros vocé tera

um atendimento personalizado,

realizado por uma equipe de
ponta, totalmente estruturada
para prestar o melhor suporte ao
seu segurado, seja no sinistro ou
na assisténcia 24h de Auto e
Residencial. Tudo tratado em
nome de sua corretora e vocé
ainda ficara por dentro de todo o
processo.

Visite nosso site e saiba
mais sobre a gente !

www.regula.com.br

L+ @ (11) 2362-7800 @regulagmmtros

CAO DE CORRETO




Mariana Esteves, vice-presidente comercial da TEM Saude - Foto: Junior Sakamoto

O PROXIMO PASSOE

([ ”n DA !

PIONEIRAEM SOLUCOES DE ACESSO A SAUDE, TEM
SAUDE AVANCA NO SETOR COM NOVOS SERVICOS
FOCADOS EM ATENCAO PRIMARIA

m 8 anos de atividade, a TEM Saude atendeu
mais de 6 milhdes de usuarios e viveu um im-
portante momento de adaptacéo durante a pan-
demia. Para apresentar a0 mercado seu novo
Ecossistema de Negocios de Saude, a empre-

sa passou por transformacgfes que incluiram a
reestruturacdo do parque tecnoldgico, contratacdes de

peso, a aquisicdo de uma franqueadora com clinicas po-
pulares e seu recente M&A com a empresa de atencao

priméria para mulheres, Bella & Materna.
De acordo com a vice-presidente comercial da em-

presa, Mariana Esteves, o board da companhia enxerga os
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proximos anos como uma oportunidade de ampliar
sua oferta de servigos para um setor que passa

por momentos conturbados.
Ao falar sobre oportunidades, a executiva

refere-se ao setor de saude suplementar, ainda
inexplorado pela companhia. “Ao incluir em
nosso ecossistema trilhas de cuidados focadas
na manutencao da saude, nds criamos servigos
que, além de promover acesso a saude, serao
aliados dos RHs e Operadoras de Saude no
mapeamento e manutencdo da saude de suas



populacdes. Isso impacta diretamen-te
na reducao da sinistralidade e no custo
das contas de saude. Essa é a mu-

danca de paradigma”, explica Mariana.
A executiva também destaca que a

mudanca deve ser de grande valia
para seus atuais parceiros, ja que a
experiéncia adquirida com a carteira
atual permite oferecer as novas solu-
¢Oes também ao mercado de massi-
ficados. “Aumentamos o portfdlio com
servicos exclusivos e de alto valor
agregado, isso mantém nosso propé6-
sito de cuidar de cada vez mais pes-

soas”, afirma.
Nesse sentido, o plano promissor

de democratizar 0 acesso a saude de
gualidade construido em 2015, atinge
um novo estagio. Oferecer experién-
cias relacionais aos seus USUAarios
para garantir cuidado continuado € a
nova aposta da TEM Saude. "As pes-
soas tratam de doencas quando elas
aparecem, mas da saude elas cuidam.

Cuidar € um conceito que vem antes da necessidade. Esse € nos-
SO mais novo proposito”, comenta Mariana.

Com o primeiro produto do novo ecossistema anunciado ao
mercado em meados de maio, a empresa propde acompanhar
mulheres em diversas fasesda vidae oferece atendimento 24/7
com enfermeiras especialistas em saude da mulher.

“Enxergue a TEM como uma administradora que faz a gestéao
ponta a ponta de uma ampla rede de profissionais e parceiros, que
pode ser segmentada para criar muitos produtos. Podemos viabili-
zar uma série de servi¢os personalizados para serem distribuidos
em canais B2B2C, e agora também, de produtos especificos para o
B2B”, explica Mariana.

Com o portfélio de produtos mais robusto e, por meio de uma
plataforma tecnol6gica com inteligénciade dados, criou-se uma
segmentacéo de solucdes nas quais a equipe de marketing separou
em verticais de negdcios:

. Mulher - Cuidados especificos com a saude feminina;
. Bem-estar — Saude mental, fithess e nutricao;
. Farmécia - Produtos de desconto e subsidio de
medicamentos;
« Acolher - Com trilha de cuidados para pacientes croénicos e
graves; entre outros.

Isso s6 foi possivel porque a TEM Saude idealizou sua opera-
¢cao baseada em um modelo de negdcio transacional, que permite
rastrear toda a jornada de utilizacdo dos seus usuarios. A equipe da
TEM Saude entendeu observando sua propria base de usuarios
gue poderia segmentar produtos e oferecer solu¢des direcionadas

aos canais.
A escolha de iniciar a nova fase com o langamento de produto para

0 publico feminino, atende a demanda do mercado e foi oportuni-
zada pelasinergia entre os negécios da TEM e da healthtech Bella &
Materna.

Criada em 2018, a startup tem um objetivo: cuidar da saude da
mulher e da jornada desde quando ela nasce. “E preciso acompa-
nhar a mulher nos desafios que ela tem, olhando com cuidado es-
pecial cada momento da vida e disponibilizar profissionais 24 horas
por dia que possam formar vinculo com ela”, explica Simone
Renata Rodrigues, CEO da empresa.

“As operadoras enxergam a Bella & Materna como uma redutora
de custo, sendo uma alternativa para a mulher procurar atendimento



imediato e tirando-a da fila do pronto socorro. Reduzi-
mos, portanto, a sinistralidade, os custos da cadeia de
saude e trazemos conforto e seguranca para a paciente”,
ressalta Simone.

Nao existe
uma sociedade
vidvel, sem

@e\la f)

1 Subsmntivo femining
_'j, | define a mulher gy
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Simone Renata Rodrigues, CEO da Bella&Materna e Mariana
Esteves - Foto: Junior Sakamoto

O setor de saude suplementar passou por importantes
mudancas nos ultimos anos, sobretudo no que diz res-
peito a Atencao Priméria a Saude (APS), um conjunto de
acOes que focam na prevencédo, no diagnostico, na pro-
mocgdo e na reducdo de danos ao paciente. Segundo a
Organizagdo Pan-Americana da Saude (OPAS), esse
modelo pode atender de 80% a 90% das necessidades

da saude de um individuo ao longo da vida.
Porém, mesmo com 0s recentes avangos, nem todos

conhecem a importancia da APS. Fundada em 2015, a
TEM Saude nasceu com o proposito de democratizar o
acesso a saude para o publico desassistido pelos pla-
nos, mas que desejava um acompanhamento médico al-

ternativo ao Sistema Unico de Saude (SUS).
“Entre os planos e 0 SUS, existia 75% da populacdo

desatendida. Entendemos na época que tinha uma grande
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oportunidade de propor um novo modelo de ne-
gocio, conectando a populacdo carente de cui-
dado médico a medicina de qualidade com pre-
¢o que poderia pagar”, lembra Mariana.

Mas a verdadeira mudanca proposta pela
companhia foi a de levar esses servicos para 0s
canais de afinidades, que até 2015 nunca havi-
am sido utilizados para distribuir servicos de
saude. "O modelo de negocios da TEM dispensa
a analise de perfil do cliente e, por isso, conse-
guimos massificar a distribuicdo, permitindo que
grandes marcas oferecessem acesso a saude
para seus consumidores"”, destaca.

Por natureza, a companhia € uma finhealthtech,
uma combinac¢do de saude com tecnologia e fi-
nancgas.

“A gente nao queria ser s6 um
cartao de desconto. Entao,
construimos uma plataforma
tecnologica que esta ligada a
uma rede de saude de
consultas e exames médicos,
odontoldgicos, psicoldgicos,
fisioterapéuticos, entre outras
modalidades”

Por meio dessa plataforma e de uma solucao
financeira, que no inicio era um cartao pré-pago,
mas que evoluiu parauma carteira digital, a
empresa comegou a conectar a populacdo com

esses servicos.
“A decisdo de atuar em um mercado em

criacdo, com um modelo de negdcio disruptivo,
gue utilizava premissas do mercado financeiro
para oferecer acesso a saude popular foi desa-
fiadora, mas nos ofereceu uma grande quanti-
dade de dados que agora esta nos permitindo
dar nosso préximo passo”, comemora.

Com os primeiros anos de conquistas e ideias
disruptivas, 0 mercado deve estar ansioso para
vivenciar os proximos oito anos da TEM Saude.



Culde do
AINH que € mais
precioso!

Seguro de Vida
Tranquilidade e
seguranca para as
pessoas que te amam
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COMO CONTORNAR OBJEGCOES
NA VENDA DE SEGUROS

NAO SABE COMO AGIR QUANDO A JORNADA DE
COMERCIALIZACAO DE UM SEGURO VAI POR UM
CAMINHO INESPERADO? O CLIENTE APRESENTOU UM
CONTRA-ARGUMENTO DIFICIL? CONHECA ALGUMAS
DICAS PARA CONTORNAR ESSAS SITUACOES

GTI SOLUTION

egundo o dicionario Aurélio, “objecao” é
uma palavra usada para se referir a
“Oposicdo; motivo ou argumentacdo que
se apresenta para contestar algo”. Basi-

amente, a objecéo € um obstéculo que sur-
ge durante a apresentacdo de uma tese ou preposi-

cdo, principalmente quando esta acontecendo um pro-

cesso de persuasao.
A objecdo costuma vir acompanhada de palavras

muito conhecidas pelos vendedores, como por exemplo,

um “mas...”. E extremamente comum que um
corretor passe varios minutos apresentando a um
lead as vantagens de contratar determinado seguro
e receber como resposta “eu até gostei, mas néo
tenho dinheiro”, “achei muito bom, mas outro cor-
retor me ofereceu um pre¢o mais barato” ou “bem
interessante, mas acho que nao preciso disso no

momento”.
Antes de desistir ou pensar em qualquer tipo de

argumento para responder a um desses argumentos
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do lead, é preciso entender: este lead est4 dando
uma justificativa real e embasada ou est4 apenas
apresentando uma “desculpa” para nao contratar por
gue ndo gostou do produto? Por isso, de maneira
gentil e educada, diga ao lead “Compreendo o que
vocé esté dizendo, é muito comum e muitos clientes
afirmam isso. Mas me diga: vocé gostou do seguro?
Se interessou pelo produto?” Se o cliente disser que
sim, podemos prosseguir com as dicas para contor-

nar as objecoes.
E essencial afirmar para o lead que vocé com-

preende sua objecao e que é normal trazer esse tipo
de contra-argumento. Isso mostrar4 a ele que vocé
tem experiéncia no mercado e trara tranquilidade
para essa relacdo, jA que ele sabera que vocé nao
esta apenas tentando vender o seguro pensando
unicamente em questdes financeiras, mas que de
fato vocé deseja oferecer uma boa solugdo para

melhorar a vida do seu futuro cliente!
Se a objecao apresentada pelo lead for referente

ao preco, dizendo por exemplo que o valor esta mui-
to alto ou que ndo cabe no seu orcamento, ndo de-
sista da venda imediatamente. Ressalte que sua
corretora tem um dos melhores precos de mercado
e que o preco é justo se for levar em consideracao a
qualidade e quantidade de coberturas.

Se mesmo assim o lead insistir que nédo pode
arcar com o custo, pergunte a ele “Fulano, se eu
conseguir um bom desconto para vocé, tem mais
algum empecilho que impossibilitaria fecharmos
negdécio?” Essa argumentacao serve para conseguir
o comprometimento do lead de que ele verdadeira-
mente esta interessado em adquirir a apodlice. Ao
conseguir um desconto, vocé ja tem tudo resolvido
para conseguir fechar negocio e a objecdo esta defi-

nitivamente contornada.
Argumentos como “0 corretor concorrente esta

oferecendo o mesmo produto por um valor menor”
pode ser contornado por uma comparacao de pro-
dutos. Lembre-se de comecar sua argumentacdo com

um “Compreendo, mas...” e em seguida convide-o
para comparar as coberturas das duas apolices.
Mostre a ele que a contratacdo do seguro que vocé
esta oferecendo € mais vantajosa por trazer mais (ou
melhores) coberturas.

Se o lead nao conhecer uma
ou mais coberturas que a
apolice que voceé esta
propondo oferece, explique
a ele detalhadamente as
vantagens dessal(s)
cobertura(s), pontuando
beneficios e citando
exemplos de clientes que
foram protegidos gracas a
esse tipo de protecao.

Esse processo de argumentacédo para contornar
objecbes deve acontecer apds pesquisas sobre o
lead, uma boa conversa sobre as dores dele, estudo
do produto e andlise do objeto a ser segurado. Tenha

todas essas informacdes em mente, argumentos na

ponta da lingua e se prepare para vender muito!
O relacionamento com seus clientes se tornara

mais eficiente se sua rotina se tornar mais agil. Co-
nheca o CRM Ping Seguro, o sistema de gestdo para

todos os seguros, que ira digitalizar seu negécio e
facilitar seu trabalho.

Faca ja um teste gratis em
www.pingseguro.com.br
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A protecao
dos seus
clientes em
constante
evolucao.

)

Ha 110 anos, crescendo junto com voceé para
garantir a seguranca de milhares de familias.

Com a tradicao, solidez e seguranca do GBOEX,
protegemos o futuro para seus clientes aproveitarem
o presente com aqueles que amam. Afinal, em 110
anos, protegé-los e estar ao seu lado sempre foi o
nosso melhor plano.

Vocé faz parte desta historia!

QB@BEX

' Premdenaa e Seguro de Pessoas
0 CEFTa Para 0F 58

www.gboex.com.br



DISTRIBUICAO

Imagem de 8photo no Freepik

PRODUTOS DE SEGURO

EM TODO LUGAR

EMBEDEDD INSURANCE VAl AUMENTAR A PENETRACAO DE
SEGUROS NO BRASIL E ESPECIALISTAS ALERTAM QUE O DESAFIO
ESTA EM CRIAR SOLUCOES ADEQUADAS AO CONSUMIDOR

Sergio-Vitor Guerra

ma das maiores tendéncias do mercado, Luis Forster, CEO da insurtech PDVBox, explica
o embedded insurance esta ganhando for- que o conceito de embedded insurance € muito sim-
ca no pais. Uma parcela do mercado en- ples. “Trata-se de ofertar um produto do universo de
tendeu que os produtos de seguro devem seguros, dentro da jornada de outro produto, trazen-
estar entranhados na jornada de compras do sinergia e economia na oferta deles”. Esse mode-
corriqueiras dos brasileiros, como nas lojas de varejo, lo de distribuicdo vem ganhando mais for¢a, mas o
nos supermercados, postos de gasolina, entre outros. especialista lembra que ele ja existe ha muitos anos.
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“Basta lembrar do
Seguro Prestamista, que
adquirimos quando
contratamos um
financiamento
imobiliario junto auma
instituicao financeira,
ou um seguro de
Garantia Estendida, ao
comprarmos um
eletrodomeéstico”

De acordo com a InsTech London, em-
presa que produz relatérios em seguros e
em gerenciamento de risco em todo mun-
do, o seguro embutido deve crescer mais
de seis vezes até 2030, um salto para US$
722 bilhdes, com a maior parte do cresci-
mento na Ameérica do Norte e na China.

Luis Forster, CEO da P.DVBox

DISTRIBUICAO

Na analise da diretora comercial da O Insurance Group,
Soneli Angelini, o potencial do embedded insurance esta
atrelado a tecnologia e a transformacao digital. “Por exemplo,
a possibilidade das empresas oferecerem o0 seguro embutido
em seus produtos somado com novos canais digitais de
distribuicdo. Isso proporciona uma experiéncia mais integra-
da e simplificada, eliminando barreiras e oferecendo protecéo
financeira adicional aos consumidores, que deve se intensifi-
car cada vez mais nos proximos anos”, observa.

No Brasil, Forster pondera que essa contratacao ja é co-
mum, mas € preciso estudar formas de expandir e como co-
nectar produtos assertivos as necessidades dos consumido-
res. “Temos visto diversos movimentos em nosso mercado.
Existem iniciativas das startups, da Susep e das empresas
tradicionais que fazem verdadeiros malabarismos para enten-
der onde 0 mercado e o consumidor est&o indo”.

Hoje ja sdo comercializados, boa parte no varejo, diversos
seguros integrados a compras do cotidiano. Entre os princi-
pais produtos estdo: garantia estendida, roubo e furto, que-
bra acidental, seguro de vida, seguro residencial, prestamista
e carteira protegida (P1X).

Apesar das protecdes ja disponiveis no mercado, o CEO
da PDVBox faz um alerta para a criacdo de novos seguros
gque se encaixem no perfil de cada consumidor. “O que real-
mente pode fazer a diferenca é o foco em pessoas, entender
de fato a necessidade e ter uma conversa clara com a turma
atuarial e comercial para montar novas formas de se ofertar
produtos condizentes, bem como ajustar produtos existentes
para essas novas demandas”, conta.

A CADA MOMENTO DA VIDA

Segundo a diretora comercial da O Insurance Group, 0
seguro integrado colabora para a criagdo de novos canais de
distribuicdo, com tecnologia que possibilita qualquer empresa

comercializar seguros e servicos.
“Para as empresas, o0 embedded insurance € a porta de

entrada de inUmeras possibilidades de gerar receita adicio-
nal, como: oferecer diversos seguros por meio de compra di-
gital, CRM de seguros, plataformas white label, melhorar a
fidelidade do cliente e diferenciar seus produtos ou servigos
no mercado”, conta Soneli.
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Ao integrar o seguro em suas platafor-
mas, a executiva explica que as empresas
podem coletar dados valiosos sobre os cli-
entes e seus comportamentos de consu-
mo, “permitindo um melhor entendimento
das necessidades e preferéncias dos usu-
arios”.

Soneli Angelini, diretora comercial da O Insurance Group

Soneli ressalta que a O Insurance Group
faz parcerias com empresas em setores
gue possam se beneficiar da inclusao de
seguros em suas ofertas.

“Nosso proximo passo foi
desenvolver uma nova
jornada de transformacao
digital para que nossos
parceiros possam ir além
do embedded insurance,
com IA e novas solucoes
tecnoldgicas que
permitam a utilizacao de
novos canais de
distribuicao”
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Emir Zanatto, CEO da TEx

Ja na TEx, o CEO Emir Zanatto, conta que a insurtech
dispde de uma série de APIs de servi¢cos que podem capacitar
gualquer operacdo a tanto passar uma previsdo do preco de
um seguro quanto efetivamente oferecer uma jornada de
célculo e venda de produtos de seguro de automovel, de mo-

tocicleta ou residencial.
“Imagina ter na rede de posto de gasolina um aplicativo

com informagBes minhas e do meu veiculo. Se eu fosse fazer
um seguro de automovel, conseguiria uma experiéncia muito
melhor do que se eu fosse ligar para alguém e comecasse do
zero”, exemplifica Zanatto. “Essas ferramentas conseguem

construir uma jornada muito mais desenhada”, completa.
Nesse sentido, 0 executivo conta que se um varejista ou

mesmo lojas menores quiserem promover uma jornada de
seguros dentro de uma plataforma, elas conseguem remune-
rar e trazer maior rentabilidade para a sua carteira vendendo
outro produtos.

J& no lado da PDVBox, Forster comenta que, dentro de

analises acerca das reais necessidades das seguradoras, dos
segurados, das corretoras e das empresas que querem ofer-
tar seguros para seus clientes, a Insurtech constréi produtos e

trilhas que tenham valor para a cadeia de consumo.
“Temos alguns produtos desenhados dentro do modelo

embedded, tanto na trilha de clientes, como em trilhas que
nds criamos. E um dos esforcos que temos sempre € de pen-
sar como podemos oferecer algo diferente e como alcancar o
segurado dentro desse universo imenso de informacdes e
ofertas que eles recebem diariamente”, conclui o executivo.
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O SEGREDO PARA

GANHAR CLIENTES

DE SEGURO AUTO
VIA INTERNET

océ ja sabe que a internet € um canal poderoso
para conquistar clientes e expandir seus nego6-
cios. No entanto, quando se trata de vender se-
guros de automoveis online, é preciso ter algu-

mas estratégias especiais para ganhar a confian-
ca do cliente rapidamente. E ai que entra a Zipia, a espe-

cialista em geracao de leads de seguros e técnica de ven-

das online.
Na dltima pesquisa* que a Zipia Tecnologia fez com 365

mil usudrios que buscavam por seguro auto na internet, foi
constatado que 84% das pessoas preferem se comunicar
por meio de chat ou WhatsApp (veja os resultados da pes-
quisa de perfil do consumidor de seguro auto).

@

Preferéncia de comunicagdo:

Formas
de contato

Quando perguntados
como preferem ser
contatados, 84% preferem
falar por WhatsApp ou
chat, apenas 16% por
telefone

63%

21% 16%

Whatsapp Chat

Telefone

Isso representa um desafio significativo, pois esses cli-
entes ainda ndo te conhecem e ndo tém motivos para
confiar em vocé. E fundamental conquistar a confianca do
cliente o mais rapido possivel, muitas vezes antes mesmo
de apresentar uma proposta. Sdo 3 fatores chave para ter
sucesso nesse engajamento:
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1. Adaptabilidade: Existe uma grande
diversidade de clientes, com diferentes per-
sonalidades e em diferentes momentos do
processo de compra. Para lidar com essa
variedade, é essencial ter flexibilidade e habi-
lidade para se adaptar a cada perfil. Ganhar
o cliente depende muito da sua capacidade
de adaptar a conversa de acordo com o perfil
de cada cliente — por exemplo sendo mais
objetivo ou mais amigavel ou usando mensa-
gem de voz apenas com clientes que estejam
abertos a isso.

2. Escuta Ativa: E essencial compreender o
gue realmente importa para conquistar sua
confianca. Quais coberturas ndo podem fal-
tar? Como ele pretende usar o veiculo? Exis-
te um valor especifico que ele pode pagar?
Elaborar uma proposta que leva em conside-
racdo as necessidades comunicadas pelo
cliente — e apresenta-la com clareza — trans-
mite a ele a seguranca de que estd sendo
bem atendido.

3. Resiliéncia: Alguns corretores que nunca
trabalharam com leads da internet tém a
expectativa de que cada lead gerara uma
venda imediata. No entanto, a realidade é
gue a grande maioria dos leads nao efetua a
compra. Alguns estdo apenas pesquisando,
outros ndo podem pagar no momento e
alguns fecham negdcio com a concorréncia.
E importante ter a mentalidade certa e enten-
der que nem todos os leads se converterao
em vendas imediatas. A Internet traz uma
oportunidade enorme de aumentar sua cartei-
ra de clientes, mas ela ser4 acompanhada de
muitos “ndos” e € necessario estar pronto
para arregagar as mangas.
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Escuta Ativa

Adaptabilidad

Pense em si mesmo como cliente. Todos
nas ja interagimos por chat ou WhatsApp
em lojas online, prestadores de servicos e

outros setores.

*https://seguronovadigital.com.br/zipia-perfil-seguro-auto-internet/
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Nossas expectativas sdo simples: um atendimento rapido, personalizado e um bom servico por um
preco justo. As vezes, estamos prontos para fazer a compra, enquanto outras vezes precisamos de
mais ajuda para entender o produto ou servico. Com os clientes de seguro auto online, a situacdo néo é
diferente. Quando vocé ou sua equipe de vendas estiverem do outro lado da linha, lembre-se de que

esses clientes tém as mesmas expectativas.
Em concluséo, existem maneiras de aprimorar suas vendas online de seguros auto, e a Zipia esta

pronta para ajudar nessa jornada. Com sua expertise em mais de 10 anos emleads de seguros e suas
técnicas de venda personalizadas, a Zipia pode ser sua parceira para conquistar mais clientes e
impulsionar seus negocios. Ndo deixe de aproveitar as oportunidades oferecidas pelo mundo digital e
conte com a Zipia para alcancar

43


https://seguronovadigital.com.br/zipia-perfil-seguro-auto-internet/

digitos em todos os segmentos. Automovel
foi o destaque do primeiro trimestre de 2023,

com 25% de crescimento.
O relatério, que considerou nimeros pu-

blicados pela Susep — 6rgdo regulador do

setor — até 03/05, indica que a sinistralidade

geral de marco apresentou queda de 10,8

pontos percentuais (p.p.) em relacdo ao

mesmo periodo de 2022, fechando em
3 47,5%. Desde julho de 2022, o indice vem
caindo més a més. No 1T23, o recuo foi de
17,5 p.p, para 47%, considerando a base
anual. A reducao foi impulsionada, sobre-
tudo, por Vida (- 2,3 p.p).

SEGURADORAS POR SEGMENTO

Em marco, Vida faturou R$ 5,1 bilhdes,

FATURAM R$ 15'3 acumulando alta de 12,8% no 1T23. O

segmento fechou o trimestre respondendo

-t por 33,5% dos prémios emitidos, com sinis-

BI LHOES E M M A RC O tralidade de 29,7%. Ja Automoével, que am-
pliou a participacdo no mercado de 28,3%

no 1722 para 30,3% no 1723, arrecadou R$
LEVANTAMENTO MOSTRA QUE O SETOR 4,9 bilhdes no terceiro més do ano. Com

CRESCEU 17’30/0 NA COM PARAQAO COM iISS0, a variagdo no trimestre foi positiva em

25%. Ja a sinistralidade fechou o periodo

O MESMO PERIODO DO ANO PASSADO, o, 61,8%.
COM DESTAQUE PARA CRED|TO E Danos e Responsabilidades (18%) faturou

R$ 2,6 bilhdes em margo, obtendo avanco

GARANTIA (+27’1%)' NO 1T23' O AVANQO de 10,9% no 1T23. A sinistralidade foi de
FOI DE 16,4% (R$ 44 BILHOES) 44,5% considerando os trés primeiros me-

ses do ano. Individuais contra Danos (7,7%)
emitiu R$ 1,2 bilhdo em prémios, em marco,
com variacéo de 14,5% no trimestre e sinis-
tralidade de 40,8%.

312 edicdo do Boletim IRB+Mercado, divulgada no

dia 22 de maio, pela plataforma IRB+Inteligéncia, O faturamento de Rural (7,1%) chegou a

mostra que as seguradoras faturaram R$ 15,3 bi- R$ 920 milhdes em marco. O valor, somado
InGes em marco, alta de 17,3% em relagao ao mes- 54 arrecadado em janeiro e fevereiro, permi-
mo periodo do ano passado. O resultado é 12,7% maior que 0 tiu a0 segmento atingir o maior montante da

registrado em fevereiro. A maior variacédo mensal foi verificada ggrie histérica, iniciada em 2014, para um

no segmento Crédito e Garantia: crescimento de 27,1%. primeiro trimestre: R$ 3,1 bilhdes, com alta
No acumulado do ano, por sua vez, o setor emitiu R$ 44 {e 17,4% ante 1T22. Ja a taxa de sinistra-

bilhGes em prémios, variagao positiva de 16,4%, ante o pri- lidade foi de 55,6%, com reducéo de 180,8
meiro trimestre de 2022. Este foi 0 maior crescimento trimes- p.p. em relacdo ao mesmo periodo do ano
tral da série historica, iniciada em 2014, com avanco de dois anterior.
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CONQUISTE MAIS
CLIENTES COM NOSSOS.

PRODUTOS E SERVICOS \\

Tenha a melhor experiéncia ﬂ
em tecnologia e assisténcia 24h
especializada em frotas.

Conte com a qualidade de quem
atende as melhores frotas do pais

e as maiores seguradoras do mundo.
Faca parte da inovacao, seja Delta.

. Converse
. com a gente
i agorano
. WhatsApp

|+ deltaglobal com.br/corretor




CONTRIBUICOES A PLANOS DE
PREVIDENCIA PRIVADA ABERTA
SOMAM R$ 39,3 BILHOES NO
PRIMEIRO TRIMESTRE DE 2023

O VALOR SE REFERE AOS PREMIOS E
CONTRIBUICOES NOS TRES PRIMEIROS MESES
DO ANO, QUE REPRESENTA UM CRESCIMENTO

DE 4,9% EM RELACAO AO MESMO TRIMESTRE
DE 2022

e acordo com a Federacdo Nacional de Previdéncia Privada
e Vida — Fenaprevi, o mercado de planos de previdéncia
privada aberta no pais continua a crescer e arrecadou R$

39,3 bilhdes no primeiro trimestre de 2023, alta de 4,9% em
No primeiro trimestre de 2023 os resgates totalizaram R$ 34,0

bilhdes, alta de 9% em relacdo ao mesmo periodo de 2022. Subtrain-
do-se os resgates da captacao bruta, a captacao liquida dos planos de
previdéncia privada aberta no primeiro trimestre de 2023 foi de R$ 5,3
bilhdes. J& os ativos em planos de previdéncia privada aberta somam
R$ 1,26 trilhdo, equivalente a, aproximadamente, 12,5% do PIB na-
cional.
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Resultado por tipo de
contratagao

O levantamento também per-
mite acompanhar os planos de
previdéncia privada aberta con-
forme o tipo de contratagdo. Os
resultados apontam que 80% dos
planos comercializados foram de
contratacao individual e 20% de
contratacao coletiva. Ao segmen-
tar o montante arrecadado de
acordo com o tipo de contrata-
¢cao, o estudo indica que 9% do
total do primeiro trimestre de
2023 foram aportados em planos
coletivos e 91% nos individuais,
dos quais 2% dos recursos foram
destinados a planos para meno-
res de idade.

Resultado por produto

Ao distribuir o total arrecadado
por produto contratado, além do
destinados a planos VGBL, des-
tacados acima, nota-se que 0sS
planos PGBL — Plano Gerador
de Beneficio Livre — somaram
R$ 2,7 bilhdes no primeiro trimes-
tre do ano, sendo responsaveis
por 7% da arrecadacdo total, en-
guanto os planos tradicionais to-
talizaram R$ 800 milhdes, apro-
ximadamente 2% do total arreca-
dado. Ao mesmo tempo, o levan-
tamento indica que 61% dos
planos comercializados no tri-
mestre sdo VGBL; 21% PGBL e
18% os tradicionais.
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Ja reparou como o uso de bicicletas aumenta a cada dia?
As bikes ganharam até uma data so6 delas, o dia 3 de junho,
Dia Mundial da Bicicleta.

E para essa turma do pedal que criamos o Seguro Bici SURA.

Amplie seu volume de negoécios e oferega mais essa
tranquilidade para os seus clientes.

Conheca os diferenciais:

Protege a mobilidade nos momentos
de lazer, com a familia e os amigos ou
em treinos e competigoes;

Possibilidade de contratagao para
até b bikes, com desconto de até 25%
no custo do seguro;

Contratagoes disponiveis para todo tipo
de bicicleta (convencional ou elétrica) com
custo de reposicao a partir de R$ 1.000,00.

Saiba mais e inclua

B3 /sequrossurasrasi @ @segurossurabr [} /sequros-sura essa solucdo nas
suas prospecgoes:



Vocé ja conhece os
beneficios exclusivos gue a
Allcare tem para seus corretores »

parceiros de vendas?

S

Saude do O corretor e seus dependentes comao pai, mde, cénjuge e filhos tém acesso gratuito

Corretor  » telemedicina com médico clinico geral, de segunda a sexta-feira, das 8h as 20h

H 4 Oy |
C Corretor  Artes personalizadas para e b ggécff}tos dF—i ate 60% em mla'S C}E
C Digital utilizar na sua divulgacdo e \s Vantagens ojas e e-commerce na plataforma
Allcare impulsionar suas vendas i do Clube de Vantagens Allcare

ifﬁj\\; Venda Amplie suas oportunidades de vendas ultrapassando fronteiras.

i Ec'?re't“l S&do mais de 40 operadoras parcerias para vender em todo o Brasil

Plataforma de premiacao
Mais facilidade e comodidade para o dia a dia. Os corretores
ainda recebem a premiacao Allcare 3x no més.

¥

Siga-nos nas redes sociais! § © @corretorallcare o /comercialallcare

Acesse o site do corretorallcare.com.br e confira muito mais!
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