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Oi, CONEC

hegou uma das edi¢cdes mais aguardadas do
ano: a revista que vai circular no CONEC 2025.
E sempre uma grande satisfac&o participar
deste evento com a Seguro Nova Digital.

A capa desta edicao é dedicada ao verdadeiro protagonista
do encontro: o corretor de seguros. O destaque vai para a
Exalt, grupo liderado por Alexandre Federman. A empresa
acaba de se redesenhar como um ecossistema de
conexdes entre corretores e seguradoras. Com nova
identidade e um ousado plano de expanséo, a Exalt reforca
seu papel estratégico na transformacéo do mercado.

As tradicionais paginas de entrevista também giram em
torno do corretor. Marcio Benevides, da Zurich, compartilha
os bastidores de um crescimento de 24% em prémios
emitidos pelo canal corretor apenas no primeiro semestre
de 2025. Uma conquista que evidencia a for¢a da parceria
entre companhia e distribuicéo.

Esta edicdo ainda reune artigos exclusivos de nomes que
séo referéncia no setor, como Sidney Dias, diretor da
Conhecer Seguros, e Ricardo Campoi, fundador da
Uninrede. Outro destaque é o protagonismo das executivas
de seguros de Brasilia, lideradas por Regina Lacerda, que
lancam um livro celebrando as profissionais que vém
marcando presenca no mercado segurador da capital federal.

O seguro de transporte também ganha espaco especial.
Abordamos como o sucesso do segmento esta diretamente
ligado ao empenho dos corretores e a eficiéncia de uma
gestao de sinistros especializada.

Tudo isso e muito mais esta nesta edi¢cao especial, feita
para acompanhar o maior encontro de corretores de
seguros da América Latina.

Boa leitura e bons nhegocios!

SEGURO NOVA DIGITAL | o03



SEGURO DE

NOVIDADE TRANSPORTE
ENTREVISTA

ENTRE A CORRETAGEM
SERASA LANCA MAPA DE E A GESTAO DE

SEGUROS COM SINISTRO

INFORMAGOES SOBRE O

CORRETORES SAO
PROTAGONISTAS DO
CRESCIMENTO DA

ZURICH SETOR

ARTIGO
CAPA O CORRETOR COMO
EXECUTIVAS TRADUTOR DO NOVO
CORRETORES MARCO REGULATORIO
ACELERANDO COM A E DOS MODELOS DE
EXALT PROTECAO

UM MARCO PARA O
MERCADO DE SEGUROS
E PARA A HISTORIA DA

CAPITAL FEDERAL






CENARIO

NOVIDADE NO VIDA
INDIVIDUAL

A SEGUROS UNIMED, braco segurador e financeiro do
Sistema Unimed, anuncia o langamento do Unimed

Doencas Graves Cuidado Exclusivo, novo produto que
chega ao mercado com uma proposta mais flexivel e

alinhada as necessidades atuais dos
clientes: a possibilidade de contratar
protecdo para doencas graves sem a
obrigatoriedade de incluir a cobertura por
morte.

Com essa novidade, a companhia amplia
seu portfélio de solu¢cdes em seguros de
pessoas, reforca o cuidado com o segurado
em vida e oferece mais autonomia para que
cada pessoa monte sua protecdo conforme
suas prioridades. “O mercado tem
sinalizado cada vez mais por produtos que
oferecam liberdade de escolha. Nosso
objetivo € acompanhar essa movimentacao
e disponibilizar alternativas que estejam em
sintonia com o que as pessoas realmente
precisam”, afirma Rodrigo Aguiar,
superintendente Comercial e de Produtos
da Seguros Unimed.

GBOEX LANCA PLANO VIDA CASAL

O GBOEX APRESENTA AO mercado o Plano Vida Casal, um
produto para quem busca protecdo compartilhada com quem

ama. O plano oferece a possibilidade de contratacéo de
peculio individual, cobertura de morte acidental e invalidez

permanente por acidente.
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“Sabendo que casais tendem a tomar
decisfes financeiras conjuntas,
especialmente em areas como
previdéncia, saude e seguros. O plano
traz vantagens para esse publico”,
resume a gerente de Produtos,
Inteligéncia de Mercado e Marketing,
Leticia Vaz. Entre os diferenciais do
plano estdo a assisténcia auto, pet e a
residencial. O foco em garantir mais
seguranca e tranquilidade em todos os
momentos.

Para coberturas de Acidentes Pessoais,
Invalidez Permanente por Acidente e
Auxilio Funeral ndo h& caréncia. Os
clientes ainda contam com as vantagens
da Rede de Convénios






CENARIO

PROGRAMA +RESILIENCIA

A ZURICH SEGUROS anuncia o langamento do
programa +Resiliéncia, uma iniciativa que visa ampliar

ainda mais o leque de solucdes ofertadas no Zurich
Cyber Solutions, consolidando o apoio da companhia a
gestdo de riscos cibernéticos das empresas. A
novidade é que, ao contratar o seguro, os clientes
passam a contar com créditos que podem ser usados
para adquirir servicos especializados em seguranca
cibernética.

“Transformamos os aprendizados do estudo em uma
ferramenta pratica de apoio aos nossos clientes. O fato
de as empresas receberem os créditos e terem a
possibilidade de escolher os servicos de que querem
dispor transforma o seguro uma solucéo cada vez mais
personalizada e sob medida, de acordo com o0s
desafios atuais do seu negécio e do mercado”, afirma
Hellen Fernandes, gerente de Linhas Financeiras e
Cyber da Zurich Seguros.

APOIO A VIRADA
SUSTENTAVEL

A Allcare Gestora de Saude anuncia seu apoio a 152
Virada Sustentavel em Sao Paulo, o maior festival de
sustentabilidade da América Latina. O evento esta
completando 15 anos de existéncia com a marca de 55
edicdes realizadas em diversas cidades do pais,
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promovendo conversas e experiéncias criativas
e transformadoras para aproximar o publico de
temas como justica climatica, mudancas
climaticas, consumo consciente e
biodiversidade, com uma mensagem
(pro)positiva acerca da sustentabilidade. O
festival gratuito aconteceu entre os dias 17 e 21
de setembro, transformando a cidade em um
grande palco de arte, cultura, reflexdo e
cidadania.

No Centro Cultural Sdo Paulo (CCSP), o publico
participou de duas atracdes oferecidas pela
Allcare, realizadas com apoio de leis de
incentivo.

Durante os quatro dias de festival, a Allcare fez
uma exposicao de cartuns de artistas nacionais
e internacionais sobre os 17 Objetivos de
Desenvolvimento Sustentavel (ODS) da ONU.
Os desenhos, de cerca de 1,20 metro por 1,40
metro cada, foram produzidos a partir de um
recorte especial da Virada Sustentavel.






CENARIO

NOVO EPISODIO
DO ICATUCAST

O segundo episddio da terceira
temporada do IcatuCast — Corretor que
Inspira, aborda um tema essencial para
guem deseja se destacar: a construcao
da marca pessoal nos canais digitais. Na
era do marketing de influéncia e dos
microinfluenciadores, o episédio traz
dicas de como os corretores podem se
posicionar, conectar momentos
sensiveis a necessidade de protegéo e
conquistar cada vez mais a atencao dos
clientes.

O encontro retne Cinthia Kato, Diretora
de Marketing e Canais da Icatu Seguros,
e Amanda Holzer, consultora e mentora
de marketing, que discutem pontos-
chave como a separagao entre perfil
pessoal e profissional, o conceito de
narrativa magnética, erros comuns e
boas praticas para fortalecer a presenca
digital.

COMBATE A FRAUDES = GANHO FINANCEIRO

A AXA no Brasil fortaleceu sua estratégia de prémios mais altos por conta de praticas
prevencao a fraude e, no primeiro semestre deste irregulares. Esse resultado demonstra avanco e
ano, triplicou o impacto financeiro evitado em maturidade dos processos de prevencéo a fraude
comparagado com o mesmo periodo de 2024. A e reforca 0 compromisso da AXA em proteger seus
mudanca reflete a iniciativa de colocar a diligéncia clientes e parceiros”, reforca Arthur Mitke, Vice-

no centro da cultura organizacional. Presidente de Subscri¢do e Sinistros da

A nova estratégia surgiu da necessidade de ir seguradora aqui no Brasil.

além da remediacéo e estruturar processos de
antecipacao e controle desde o inicio. Entre as
principais acdes estdo a aproximacao da area de
Prevencao a Fraude com os analistas de
sinistros, a criacao de relatérios padronizados
para triagem de casos suspeitos, o uso de
indicadores internos que orientam decisfes e a
realizacdo de treinamentos especificos.

“Fraude é um desafio de todo o mercado. Nosso
papel, como seguradora, é contribuir ativamente
para reduzir essas tentativas, garantindo que
nossos segurados ndo precisem arcar com
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ENTREVISTA | ZURICH

CORRETORES SAO PROTAGONISTAS
DO CRESCIMENTO DA ZURICH

O PRIMEIRO SEMESTRE de 2025 da Zurich encerrou com resultados expressivos por meio do canal corretor:
crescimento de 24,2% em prémios emitidos em comparac¢do ao mesmo periodo de 2024. O desempenho

reflete uma estratégia consistente que combina relacionamento préximo com o profissional, fortalecimento
da presenca regional e diversificacao do portfélio de produtos.

O diretor executivo de Distribuicdo da companhia, Marcio Benevides, concedeu uma entrevista exclusiva
para a SND. O executivo destacou como as campanhas de engajamento, a estrutura consultiva e o
investimento em tecnologia tém impulsionado a competitividade e a confianga mutua entre a seguradora e
0s corretores.

Seguro Nova Digital - A Zurich registrou um crescimento expressivo no primeiro semestre de 2025
via canal corretor. Quais iniciativas especificas ajudaram a estreitar o relacionamento com esse
parceiro?

Marcio Benevides - O crescimento de
24,2% no canal corretor no primeiro
semestre de 2025 reflete um conjunto
de acdes estratégicas da Zurich
voltadas a reforcar o relacionamento e
a valorizagéo desse parceiro. A
campanha “Vou com a Zurich”, em
vigor desde 2012, € um marco nesse
processo, pois promove proximidade,
senso de pertencimento e confianga
mutua. Essa iniciativa ndo se limita ao
reconhecimento simbdlico, mas inclui
incentivos concretos, premiacdes e
bonificagdes que destacam a
importancia deste profissional para a
companbhia.

Além da campanha, a Zurich ampliou
sua base de parceiros, com
crescimento de 19% no numero de
corretores cotando o Auto Individual,
um dos principais produtos da
companhia no varejo. Esse avanco foi
possivel pela intensificacdo da
presenca comercial nas regionais e
pela implementacédo de estruturas
dedicadas de atendimento local. A
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companhia tem investido na escuta ativa e no
suporte consultivo como instrumentos
fundamentais para criar relacdes de longo prazo.

O fortalecimento da estratégia também se apoia
na capacitacao continua dos corretores,
permitindo que esses profissionais se mantenham
competitivos em um mercado cada vez mais
desafiador. Ao investir em treinamentos, solugdes
inovadoras e apoio as assessorias, a Zurich
reforca seu compromisso de crescer junto com
seus parceiros, consolidando a posicéo do
corretor como protagonista da expansao da
companhia.

SND Como a companhia mantém um dialogo
préximo e continuo com os corretores pelo
pais?

MB - A Zurich mantém um relacionamento solido
com os corretores por meio de sua ampla rede de
27 filiais, estrategicamente distribuidas pelo
territdrio nacional. Esses espagos foram
modernizados ao longo dos ultimos anos,
tornando-se ambientes acolhedores e funcionais,
concebidos para serem a “segunda casa” dos
corretores. O objetivo é oferecer suporte agil e
personalizado, além de criar um ambiente de
integracéo e proximidade.

Em localidades onde néo hé filial fisica, a
companhia garante presenca por meio de mais de
85 parcerias com assessorias regionais,
ampliando a capilaridade e mantendo o padrao de
relacionamento proximo. Essa estrutura permite
gue corretores em todas as regides do Brasil
tenham acesso a suporte consultivo e comercial
de qualidade, alinhado as necessidades de cada
mercado local.

Outro pilar fundamental dessa estratégia € a Filial
Digital, que expandiu sua atuacao para alcance
nacional. O canal possibilita atendimento remoto,
mas com carater regionalizado, garantindo que o
corretor conte com apoio consultivo de
profissionais que conhecem as particularidades de
sua regido. Assim, a Zurich assegura dialogo

continuo e adaptado as preferéncias de cada
parceiro.

SND - O que a Zurich tem feito para apoiar os
corretores no uso de tecnologia e na
adaptacao as mudancas do mercado?

MB - A Filial Digital representa a principal
iniciativa tecnoldgica da Zurich para apoiar 0s
corretores em um mercado em transformacéao.
Criada em 2022 e expandida nacionalmente nos
anos seguintes, ela proporciona atendimento
remoto personalizado, mas preserva o carater de
proximidade. Os comerciais atuam nesse canal
de forma regionalizada, garantindo que a
tecnologia seja um facilitador de negdcios, e ndo
um obstaculo.

Esse modelo inovador permite que os corretores
acessem produtos, servicos e suporte de maneira
agil, sem renunciar a consultoria individualizada.
A proposta foi desenvolvida para complementar,

e nao substituir, o relacionamento presencial,
oferecendo aos parceiros flexibilidade no acesso
as solucdes da companhia. Isso assegura uma
experiéncia mais eficiente em um mercado cada
vez mais competitivo.

Combinando tecnologia a um relacionamento
humanizado, a Zurich ajuda seus parceiros a se
adaptarem as mudancas do setor e as novas
demandas dos clientes. O objetivo € proporcionar
ferramentas digitais que simplifiquem processos,
mas sempre acompanhadas do suporte de
gerentes comerciais preparados para oferecer
orientacdo consultiva e estratégica.

SND - Qual o papel do corretor na estratégia
de crescimento da Zurich e por que esse
canal segue sendo tao relevante para a
companhia?

MB - O corretor é reconhecido pela Zurich como
o principal canal de distribuicdo e ocupa papel
central em sua estratégia de crescimento. Sao
esses profissionais que traduzem a complexidade
das apolices em solucdes claras e acessiveis,
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desempenhando um papel insubstituivel na
conexao entre a seguradora e o cliente final. A
relevancia do corretor esta diretamente ligada a
capacidade de impulsionar a diversificacdo do
portfélio e consolidar a marca em diferentes
regides do pais.

Para a Zurich, a estratégia de crescimento no
varejo se deve, também, pela parceria com 0s
corretores. O trabalho proximo e conjunto garante
gue os produtos da companhia cheguem ao
cliente de forma assertiva, com atendimento de
qualidade e solucdes sob medida. E esse
alinhamento que sustenta os resultados
expressivos observados no canal corretor.

Nesse sentido, acreditamos que a companhia
refor¢a constantemente sua ambicéo de ser a
melhor seguradora para o corretor operar no
Brasil. O compromisso esta em oferecer
relacionamento proximo, apoio continuo,
capacitacdo, atendimento consultivo e um
portfélio diversificado que fortaleca a atuacéo do
corretor em um mercado em constante evolugao.

SND - Na sua visao, o que diferencia o
trabalho de um corretor no momento de levar
solucdes de seguros ao cliente final?

MB - O diferencial do corretor esta na sua
capacidade de oferecer um atendimento
consultivo e personalizado, garantindo que cada
cliente compreenda as protecfes contratadas e
tenha acesso as solu¢cbes mais adequadas as
suas necessidades. Ao traduzir as complexidades
do setor de seguros em linguagem acessivel, o
corretor promove confianca e seguranca em cada
etapa da jornada do cliente.

Essa proximidade confere ao corretor um papel
estratégico na fidelizacdo dos clientes. Nao se
trata apenas de intermediar apolices, mas de
construir relagdes de longo prazo, baseadas na
confianga e na capacidade de oferecer valor
agregado em um ambiente de riscos crescentes.
Essa atuacéo é essencial para ampliar o alcance
da protecéo securitaria e fortalecer o vinculo
entre a sociedade e o mercado de seguros.
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A Zurich valoriza essa atuacao como parte
integrante da experiéncia do cliente e de sua
propria expanséo. E por meio do trabalho
consultivo do corretor que a companhia consegue
traduzir sua estratégia de multiprodutos em
resultados efetivos para o mercado e em protecao
real para as familias e empresas brasileiras.

SND - Como a diversificacao de portfélio
amplia as oportunidades de negdcio para os
corretores parceiros?

MB - A Zurich é uma seguradora multilinha e
multiproduto, e esse € um dos principais
diferenciais da companhia no apoio aos corretores.
A estratégia estimula que os parceiros expandam
suas carteiras para além do automovel,
incorporando solugdes como seguro residencial,
de vida, patrimonial, frota, linhas financeiras e
garantia. Esse leque de produtos diversificado
amplia significativamente as oportunidades de
negocios e fortalece a posicdo competitiva dos
corretores.

“Ao incentivar a
diversificagdo, buscamos
aumentar a rentabilidade

de nossos parceiros e
atender de forma mais
completa as demandas
dos clientes”.

Essa abordagem amplia as possibilidades de
fidelizagdo, uma vez que permite ao corretor
oferecer um portfélio de solu¢des que cobre
diferentes aspectos da vida e do patriménio do
segurado.

SND - O Conec é o principal evento para
corretores na América Latina. O que a
seguradora destaca em sua participacao neste
ano?

MB - A Zurich chega ao CONEC 2025 com uma
presenca marcante, preparada para reforcar seu



COmpromisso com 0s corretores e apresentar
novidades estratégicas. Um dos principais
destaques sera o lancamento da nova fase da
campanha institucional de marca - “Zurich. “A
nova geracao de seguros” - gue posiciona a
companhia como referéncia em solucbes
alinhadas a evolucdo do mercado e aos novos
perfis de consumo.

O estande da Zurich no evento ser4 um espaco
de conexdo, pensado para a troca de
experiéncias, apresentacédo de produtos e
compartilhamento de contetdo relevante no dia a
dia da corretagem.

Outro ponto de destaque sera o foco nas linhas
pessoais, como automovel, residencial, celular,
vida e previdéncia, areas em que a companhia
vem investindo fortemente em inovacao,
simplicidade e sustentabilidade. Ao
apresentarmos esse portfélio de forma integrado
ao evento, a Zurich ressalta como a
diversificacao de produtos amplia as
oportunidades de negécio e fortalece a atuacao
do corretor em diferentes segmentos de clientes.
Essa abordagem se conecta diretamente com a
estratégia de expansao regional e de valorizacéo
do corretor como protagonista do crescimento da
companhia.

A Zurich utilizara o CONEC para reforcar sua
proximidade e ouvir ativamente os profissionais
gue estéao na linha de frente do mercado
segurador. O espaco contara com ativacdes
interativas e iniciativas de escuta, reafirmando a
postura da companhia como parceira acessivel e
comprometida com o futuro do setor. A presenca
no CONEC 2025 traduz, de forma concreta, a
visdo da Zurich de crescer junto aos corretores,
fortalecendo sua relevancia no mercado e
ampliando o alcance da protecao securitaria no
pais.

SND - De que forma o evento contribui para
reforcar a presenca e a proximidade da
seguradora com os corretores?

MB - O CONEC é o maior evento da América

Latina para corretores de seguros e oferece a Zurich
uma oportunidade Unica de intensificar sua rede de
relacionamento em escala nacional. Ao reunir
milhares de profissionais de diferentes regides, esse
encontro cria condicdes para ouvir demandas,
identificar tendéncias e reforcar a relevancia do
corretor para a companhia.

A presenca da Zurich nesse evento consolida
vinculos ja estabelecidos ao longo do ano, seja por
meio de suas filiais, da filial digital ou das
assessorias, ao mesmo tempo em que abre portas
para novas parcerias. Essa troca de experiéncias
fortalece a percepcdo da companhia como parceira
proxima e acessivel, comprometida em apoiar os
corretores em seu desenvolvimento profissional.

Para n6s, o CONEC é mais do que um espaco de
visibilidade institucional: € um instrumento de
construcao de confianca e de refor¢co da proximidade,
além de reafirmar nossa disposi¢cao em crescer junto
com os corretores.

SND - Que mensagem a Zurich quer deixar para
os profissionais que estardo no Conec 2025 sobre
o futuro da parceria e do mercado de seguros?

MB - A Zurich quer transmitir aos corretores que o
futuro seré construido em parceria, com base em
proximidade, inovacgao e regionalizacdo. A companhia
reforca seu compromisso de seguir ampliando a
capilaridade, diversificando o portfélio e fortalecendo
o relacionamento, para que o corretor tenha sempre
na Zurich uma seguradora de confianca.

A mensagem € clara: a seguradora cresce junto com
0s corretores e reconhece neles os protagonistas do
desenvolvimento do mercado de seguros no Brasil. A
Zurich reafirma sua ambicéo de ser a melhor
seguradora para o corretor operar, colocando-se a
disposicéo para oferecer suporte em todas as etapas
da jornada de negdcios do corretor e do cliente.

Esse compromisso é também uma declaracdo de
futuro. A companhia seguiré investindo em solucfes
inovadoras, produtos sustentaveis e expansao da
presenca regional para garantir que o corretor
continue sendo a peca central de sua estratégia de
crescimento.
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CORRETORA | DESTAQUE

A CORRETORA DE CRESCIMENTO
CONTINUO E REPUTACAO SOLIDA

O MERCADO DE SEGUROS no Brasil passa por uma transfor-
macéo acelerada. O avanco da tecnologia, o surgimento de

NOVOS riscos, a busca por solu¢des personalizadas e a
exigéncia por agilidade colocam a prova a capacidade das
corretoras em atender clientes de diferentes perfis.

Para se manterem competitivas, ndo basta apenas oferecer
produtos tradicionais, € necessario combinar conhecimento
técnico, inovacao, proximidade com o cliente e uma visédo
estratégica que antecipe tendéncias.

E nesse cenario que a Alper Seguros vem se consolidando
como a maior e mais completa corretora de seguros do Brasil.
Desde a sua fundacao, a empresa percorreu uma trajetoria
marcada por crescimento continuo, expansao estratégica e a
construcdo de uma reputacédo solida, baseada na confianca e
na exceléncia de seus servicos.

Ao longo dos anos, a Alper ampliou sua presenca nacional e
investiu em um modelo de negdcios que alia tradicao e
modernidade, tornando-se referéncia para empresas de todos
0S portes e segmentos.

A abrangéncia de atuacao é um dos pilares que diferenciam a
corretora no mercado. Com um portfélio diversificado, a Alper
oferece solucdes que vao desde seguros corporativos, agro,
transportes, saude, vida e beneficios até coberturas
especificas e customizadas.

Sua estrutura esta preparada para atender desde pequenas e
médias empresas, que buscam protecado para suas operacoes,
até grandes corporacdes, que demandam gestdo complexa de
riscos. A capilaridade da companhia garante presenca em
diversas regides do pais, fortalecendo o atendimento préximo e
consultivo, independentemente da localidade.

Outro diferencial é o investimento continuo em inovacao: a
Alper utiliza a tecnologia como ferramenta estratégica para
tornar processos mais ageis, aumentar a transparéncia e
oferecer inteligéncia de dados aos clientes. Essa abordagem
moderna permite que gestores e empresas tenham uma viséo
clara de suas apdlices, riscos e oportunidades, facilitando a
tomada de deciséo e reforgcando a eficiéncia da gestéo de
seguros.
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Reconhecida pelo mercado, a Alper
coleciona prémios e certificacbes que
atestam sua exceléncia e credibilidade.
Mais do que nameros expressivos, a
empresa é vista como autoridade no
setor, com uma equipe altamente
gualificada e comprometida em oferecer
solucdes sob medida que garantem
seguranca e tranquilidade a seus clientes
- inclusive, recebendoo selo GPTW
durante quatro anos consecutivos.

Esses reconhecimentos reforgam o
posicionamento da Alper como parceira
estratégica de empresas que buscam
mais do que protecdo: buscam
crescimento sustentavel e confianca.

Assim, a maior e mais completa corretora
de seguros do Brasil segue a frente,
guiando empresas de diferentes portes
rumo a um futuro mais seguro, inovador e
conectado as demandas de um mercado
em constante transformacéo.






CORRETORES
ACELERANDO

COM A EXALT

Empresa aposta em
ecossistema que une
corretores e seguradoras,
com foco em inovacdo e
expansdo nacional

Sergio Vitor Guerra

O MERCADO DE SEGUROS vem passando por intensas

transformacdes tecnoldgicas nos ultimos anos. Este
momento de mudancas exige das empresas e dos
profissionais adaptacéo, inovacao e atualizacGes dos
modelos de negdcio.Inserido neste contexto, o corretor
de seguros, a0 mesmo tempo em que se preocupa em
estar atualizado, estd ocupado com as demandas
operacionais do cotidiano.

Por sua vez, o modelo de atuacdo em grupo, na qual
uma corretora se associa a uma organizacao
responsavel em entregar capilaridade aos negécios do
seu parceiro, também demanda adaptacdo para se
manter competitivo.

Neste cenario, em agosto deste ano, a Exalt conduziu a
iniciativa mais ousada da sua histéria: passou por um
reposicionamento de mercado e atualizou a sua marca.
“Passamos a atuar como uma verdadeira aceleradora
dos corretores”, salienta o CEO, Alexandre Federman.

A necessidade de se adequar as transformacdes do
mercado, tanto presentes quanto futuras, foi o fator
determinante para essa reestruturacao. “A mudanca de
posicionamento do Grupo Exalt representa o primeiro
passo de um processo continuo de transformacéo, com
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Alexandre Federman,
CEO da Exalt, em
evento de
apresentacdo da
nova marca e do
reposicionamento da
empresa no mercado



novas iniciativas ja planejadas para o proximo personalizada e a criacao de beneficios que

ano”, revela o CEO. promovam um ecossistema colaborativo dentro do
Grupo Exalt. Esse ecossistema facilitara a troca de
experiéncias, a negociacdo com seguradoras,
clientes e parceiros”, conta Federman.

A mudanca visa compreender profundamente
0 negdcio do corretor, analisar seus objetivos
estratégicos para 0s proximos anos e facilitar

a realizacao desses planos em um periodo -
. REESTRUTURACAO FORTALECE OS
otimizado.
DIFERENCIAIS

“Isso sera alcancado por um suporte
abrangente, incluindo treinamento Segundo o executivo, o grande diferencial do
especializado, apoio operacional, consultoria Grupo esta em criar um ecossistema de vantagens
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gue vai aléem da simples intermediacéo.

“A Exalt implementou
mudancas
abrangentes na
abordagem de
posicionamento, nas
negociagdes com
seguradoras e ha
oferta de beneficios
aos associados”.
Além da robusta estrutura comercial, a
Exalt oferece suporte em diversas éareas,
como recursos humanos e marketing.
“Destacamos também nosso modelo de
atendimento comercial diferenciado e um
perfil de grupo que atende tanto o

mercado de varejo quanto o corporativo,
uma caracteristica menos comum em

grupos de corretores”, lembra o executivo.

Outro diferencial estd na forma como o
Grupo organiza as negociagdes com as
seguradoras. Segundo Federman, é
importante que as companhias visualizem
os corretores como empreendedores dos
seus negocios, mas que claramente
fazem parte do mesmo ecossistema, com
direcionamento e estratégias conjuntas,
bem como as defini¢cdes de trabalho e
metas de evolucao.

Na pratica, o Grupo Exalt atua como um
parceiro de desenvolvimento estratégico.
O modelo oferece treinamentos
especializados, consultoria personalizada,
apoio operacional e ferramentas para a
negociacdo com seguradoras, clientes e
parceiros. Essa rede colaborativa amplia
as possibilidades de negdcios e promove
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a troca de experiéncias entre os associados.

TRES PILARES SUSTENTAM A
TRANSFORMAGAO

A estratégia de reposicionamento da Exalt é
sustentada por trés pilares centrais: a expansao
nacional, uma proposta de valor diferenciada para
os corretores associados e o fortalecimento do
relacionamento com as seguradoras parceiras.

No eixo da expansdo, a companhia ja conta com
uma regional em Sao Paulo e estuda a abertura de
novas unidades em Minas Gerais e nos estados da
regido Sul, com o objetivo de consolidar sua
presenca nacional. O segundo pilar estd na entrega
de suporte estratégico aos associados — em areas
como recursos humanos, marketing e comercial —
ajudando-os a se posicionarem como verdadeiros
empresarios do setor. Por fim, a aproximacdo com
as seguradoras permitird negociacfes mais
conjuntas, planejadas e estruturadas, em que 0s
corretores deixam de atuar de forma isolada e
passam a compartilhar estratégias alinhadas.

“Entendo que o conjunto dessas iniciativas traz um



Reposicionamento
da Exalt promete
criar um
ecossistema inédito
de relacionamento
entre seguradoras
e corretores

valor inédito no mercado que
estamos comecando a construir.
Queremos que a seguradora nos
veja como um parceiro estratégico
e que o corretor seja cada vez mais
reconhecido como empresario”,
destaca Federman.

O CORRETOR CADA VEZ MAIS
CONSULTIVO

Na visdo do CEO da Exalt, o futuro
do corretor de seguros sera
marcado por uma atuacao cada
vez mais consultiva. “Acredito que
o futuro do corretor reside,
principalmente, na fungéo de
consultor. Ele atuard como um
consultor de riscos, orientando o
cliente sobre as medidas
necessarias para obter a cobertura
adequada e a protecdo desejada,
especialmente no contexto do
corretor empreendedor”, observa.

Apoés a reestruturacao, a Exalt ja
estabeleceu acordos com
corretores de praticamente todas
as areas do pais. Além disso, a
empresa esta aprimorando 0s
servicos e beneficios oferecidos
aos profissionais. Isso inclui
consultoria especializada,
programas de desenvolvimento de
lideranca e sucessao,
gerenciamento de riscos e suporte
abrangente em recursos humanos
e em marketing.

Em um futuro no qual a figura do
corretor vai se tornar cada vez mais
importante, “nosso objetivo é criar
um ecossistema que fortaleca e
impulsione o crescimento desses
parceiros”, destaca o CEO.

A formacé&o dos corretores também
€ um assunto caro para a
companhia, que almeja focar no
desenvolvimento de suas
competéncias para o mercado. O
Grupo entende que os profissionais
vao se destacar ndo apenas como
vendedores de seguros, mas como
empresarios. “A Exalt visa auxiliar
na construcdo de empresas de
valor, entendendo que,
independentemente do sucesso
atual, nenhum corretor esta
totalmente preparado para os
desafios futuros. Por isso,
pretendemos apoiar a evolugéo do
Seu posicionamento estratégico”,
explica Federman.

A necessidade de se adequar as
transformacdes do mercado, tanto
presentes quanto futuras, foi o fator
determinante para a reestruturacao.
A mudanca de posicionamento
representa o primeiro passo de um
processo continuo de
transformacao, com novas
iniciativas ja planejadas para o
préximo ano.

J& os proximos passos da Exalt sdo
conduzidos pelo objetivo de
alcancar uma lideranca sustentavel,
baseada em parcerias e com foco
nos corretores associados.

Liderado por Alexandre Federman,
o Grupo da passos largos para ser
pioneiro no setor. A empresa
promete solug¢des inovadoras em
todos os semestres a partir de
agora. “O gue a gente vem fazendo
€ pensando o tempo todo em coisas
gue nédo existem no mercado.
Estamos sé comecando”, conclui o
executivo.
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EVENTO | CONEC 2025

GRUPO A12+ FORTALECE PARCERIA COM

CORRETORES DURANTE O CONEC 2025

O GRUPO A12+ REFORCA seu compromisso com 0s
corretores de seguros ao apresentar o programa

Al2+ Partners em seu estande no Conec 2025, que
acontece entre os dias 25 e 27 de setembro, no
Anhembi, em Sao Paulo. A iniciativa visa oferecer as
melhores solucdes para os parceiros de negocios,
gerando maior rentabilidade, capacitacéo,
diversificacdo de produtos e ampliagéo da atuagéo no
mercado. O programa também busca aprimorar a
gestdo das corretoras e garantir melhores condicdes
comerciais.

Para Renner Fidelis, presidente do Grupo A12+, o
papel do corretor vai além da venda, devido a esse
profissional ser um protetor de pessoas e patrimonios.
"Nossas solu¢des oferecem seguranca ideal para
familias e empresas, de PMEs a grandes
corporacdes. A venda do seguro é consequéncia do
nosso proposito. Criamos ferramentas diferenciadas
gue elevam o servico do corretor a outro patamar".

O A12+ Partners proporciona autonomia e suporte
completo para as corretoras, incluindo: atendimento
diferenciado com seguradoras e mesas de negociagdes
exclusivas; diversificacdo dos negdcios com acesso a
todas as modalidades de seguros; apoio de especialistas
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em Frota e Saude; solu¢cdes em produtos
financeiros e investimentos; além de acesso a
Al12+ Corporate, para negdécios de grande porte.
O programa oferece ainda qualificacao
profissional por meio da Universidade de
Negodcios e Seguros, em parceria com a ENS —
Escola de Negécios e Seguros, priorizando a
capacitacdo de gestores e equipes.

O proposito de ir muito além do seguro € um
diferencial em toda operacgéo do Grupo A12+. O
programa de expansao oferece as corretoras
parceiras as melhores solu¢des para aumentar a
rentabilidade, ampliar o mix de produtos,
expandir o market share e aprimorar a gestao
com as melhores ferramentas do mercado.

Segundo Evaldo de Paula, diretor de expanséo,
0 programa é ideal para corretoras que buscam
ampliar sua carteira e ter um gerenciamento
personalizado. “Estar no Grupo A12+ através do
Programa A12+ Partners é fazer parte de um
ecossistema unico, com estrutura de gestao
completa, negociacdes estratégicas, produtos
exclusivos e a credibilidade do Grupo A12+, um
dos maiores Grupos de Corretagem de Seguros
da América Latina”, pontuou.

A iniciativa ndo s6 reconhece o papel
fundamental dos corretores no crescimento do
grupo, como também impulsiona a eficiéncia
operacional e agrega valor ao cliente final. Com
uma visao integrada do negdcio, o Grupo A12+
— que ja conta com corretoras associadas em
todas as regides do Brasil — reforca seu
compromisso de oferecer conhecimento,
estrutura e tecnologia para apoiar o crescimento
de seus parceiros, reconhecendo sempre a
importancia de cada corretora manter sua
identidade e autonomia na gestao financeira,
emissao de apélices e muito mais.






LANCAMENTO | MAPA DE SEGUROS

O GUIA DE INFORMACOES DO SETOR

Com dados do TEx Analytics, iniciativa vai oferecer informacgdes
publicas e imparciais sobre o interesse do brasileiro por seguros

Sergio Vitor Guerra

A SERASA LANCOU o Mapa de Seguros, uma
nova ferramenta que promete democratizar o

acesso a informacao no mercado e contribuir para
a evolucao da cultura de protecéo no Brasil. O
indicador trimestral mostra o0 comportamento do
consumidor em relagdo ao seguro, a partir da
analise das intencdes de contratacao de apolices
de automoveis e de motocicletas realizadas na
plataforma da empresa.

Os dados consideram informagdes coletadas pelo
TEX Analytics, ja utilizado por seguradoras,
corretoras e 6rgaos do setor. Segundo a datatech,
0 objetivo é oferecer um retrato fiel do interesse
do brasileiro pelo seguro, com informacdes
publicas e de facil acesso.

Os primeiros dados do Mapa de Seguros ja
mostram um protagonismo no mercado de
motocicletas. Atualmente, as seguradoras estao
mais dispostas a assumir esse risco. As motos de
menor cilindrada também comecam a ter mais
opcOes de protecao.

O cenario reflete a busca por mobilidade mais
barata e acessivel, além da relevancia crescente
da moto como geradora de renda. “Antigamente,
guem tinha moto nem imaginava ter seguro. Hoje,
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vemos seguradoras ampliando o apetite de risco e
consumidores buscando protecéo para esse bem”,
observou Emir Zanatto, Head de Seguros da
Serasa Consumidor.

Para Thais Pfeiffer, Diretora de Financas e
Seguros da Serasa Experian, o langamento vai
apoiar todo o setor. “O mapa vai ajudar muito na
imparcialidade no setor e trazer informacdes
valiosas para o ecossistema. Nosso foco é
aumentar a cultura do seguro no Brasil e tornar o
acesso cada vez mais simples”, destacou.

Segundo Thais, a iniciativa esta alinhada ao
propdésito maior da empresa. “Ja ajudamos 0s
brasileiros a resolver dividas e a ter acesso ao
crédito. Agora, a protecao faz parte desse mesmo
ciclo financeiro”, analisou.

Além do Mapa de Seguros, a Serasa anunciou
também o langcamento de um marketplace de
seguros e assisténcias para automoveis e
motocicletas. Desse modo, a proposta € oferecer,
em um unico lugar, opgdes de protecdo, com
jornada simplificada e transparente, conectando
consumidores, corretores e seguradoras de forma
simplificada.












LIVROS | EXECUTIVAS DE SEGUROS

CORRETORA ROSANE MOTA E DESTAQUE
EM OBRAS DO SETOR DE SEGUROS

Fundadora da RM7 Seguros assina capitulos em livros que abordam o
seguro garantia e o protagonismo feminino no setor

A EXECUTIVA ROSANE Mota fundadora e CEO da
RM7 Seguros, acaba de reforcar sua posicado como

uma das vozes de destaque do mercado segurador
brasileiro ao participar como coautora em duas
obras de grande relevancia para o setor.

No livro “Desenvolvimento e Importancia do Seguro
Garantia no Brasil”, produzido pela Agéncia Seg
News e considerado a “Biblia” desse segmento,
Rosane compatrtilha ndo apenas sua trajetéria
profissional de mais de 25 anos, mas também
fundamentos essenciais para a constru¢ao de uma
corretora desde o zero. Em seu capitulo, ela aborda
temas como prospeccao de leads, habilidades
indispensaveis para o consultor de seguros e a
importancia do networking.

“Essa participagdo nao apenas permite a
disseminacao de conhecimento, mas também
enriquece minha prépria trajetoria, contribuindo
para a evolugcédo do mercado como um todo, com
a promocéao de melhores préticas e inovagdes”,
afirma.

Além disso, Rosane também integra o time de
autoras do livro “Executivas de Seguros — Seérie
Brasilia”, langcado pelo Clube das Executivas de
Seguros de Brasilia (CESB) em parceria com a
Editora Infinita. A obra retne histérias reais de
mulheres que transformam o mercado com
coragem, visao e exceléncia. Nela, Rosane revisita
suas memorias desde a infancia em Congonhas
(MG), a mudanca para Brasilia e os desafios
enfrentados até a consolidacédo de sua carreira e a
fundacdo da RM7 Seguros.

“O roteiro do livro esta fantastico. E um movimento
gue valoriza o protagonismo feminino e inspira
novas geracfes”, destaca a executiva.
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Mais do que publicacdes, os dois livros
reforcam o compromisso de Rosane com a
evolucéao do mercado de seguros, com a
disseminacéo do conhecimento técnico e
com o fortalecimento da representatividade
feminina no setor.

Rosane Mota reafirma, assim, seu papel
como uma das vozes mais relevantes do
mercado de seguros no Brasil. Seja ao
compartilhar conhecimento técnico sobre o
seguro garantia ou ao inspirar novas
geracOes de mulheres no setor, sua
trajetdria reflete proposito, coragem e
compromisso em deixar um legado de
impacto e transformagao.

Rosane Mota, CEO e Fundadora da RM7 Seguros






ESPECIAL | EXECUTIVAS DE SEGUROS

LIVRO EXECUTIVAS DE SEGUROS - SERIE BRASILIA:
UM MARCO PARA O MERCADO DE SEGUROS E
PARA A HISTORIA DA CAPITAL FEDERAL

Executivas de seguros
NOS SEUS 65 ANOS de existéncia, Brasilia ainda ndo havia recebido de Brasilia seguem
uma publicagéo literaria dedicada ao setor de seguros. E quando néo se fazendo histéria no

tem literatura, ndo se tem memédria; quando néo se registra a memodria, mercado de seguros e
~ . ) o . ~_ 2 p na capital federal / Foto:
nao se cria cultura; e quando néo se cria cultura, ndo é possivel aprender, L .
) ) Flavia Medeiros
evoluir e deixar legado.

E justamente para preencher essa lacuna que nasce o livro Executivas de
Seguros — Série Brasilia, uma iniciativa da presidente Regina Lacerda,
em celebracdo aos 5 anos do Clube das Executivas de Seguros de
Brasilia (CESB) e de sua gestéo a frente da entidade. A proposta foi
levada a Diretoria e aprovada por unanimidade, despertando nas
conselheiras reagfes de surpresa, encantamento, emocao e até certo
espanto diante da ousadia e da relevancia do projeto.
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“Esse livro nasce do compromisso
de garantir que a histéria das
executivas de seguros de Brasilia
néo se perca. E um registro que
pertence a todo o mercado, uma
forma de honrar as conquistas do
passado e inspirar as proximas
geracoes. Sao historias de
coragem, de superacgdo e de
empreendedorismo que precisam
ser contadas e reconhecidas”.

Regina Lacerda
Presidente do CESB

O projeto surge da constatacdo de que, por tras das
apolices e contratos que sustentam a protecdo de
familias, patrimbnios e empresas, existem mulheres
incriveis, que ajudaram a construir e consolidar o
mercado de seguros na capital do pais. Muitas delas
permaneceram andnimas por décadas, mas
carregam trajetorias densas, de enorme contribui¢do
e dedicacao.

A HISTORIA DO CESB

Fundado em 2020, o Clube das Executivas de
Seguros de Brasilia (CESB) nasceu com a misséo de
dar visibilidade e protagonismo as mulheres que
atuam no setor de seguros. Desde o inicio, a
entidade se posicionou como um espaco de
networking, desenvolvimento profissional, incentivo a
lideranca feminina e valorizag&o da presenca das
executivas em diferentes segmentos da industria.

Em seus primeiros cinco anos, o CESB promoveu
encontros, palestras, féruns de discussao e projetos
sociais que nao apenas fortaleceram a
representatividade feminina, mas também ampliaram
0 debate sobre inovacéo, diversidade e
sustentabilidade no mercado segurador.

Mais do que uma instituicdo, o CESB se consolidou
como um movimento de transformacao cultural no
setor, mostrando que a incluséo e a valorizacdo da

diversidade sédo fundamentais para o crescimento
e o futuro da industria de seguros no Brasil.

UM LEGADO LITERARIO PARA O SETOR

O livro Executivas de Seguros — Série Brasilia
simboliza essa trajetéria. E o primeiro registro
literério do género no Distrito Federal e representa
nao apenas uma homenagem, mas também uma
construcdo de memdria coletiva.

Ao dar voz e rosto as executivas do mercado, a
obra reforgca o compromisso do CESB com a
preservacao da historia e com a inspiracéao de
novas geracoes de profissionais. Como destaca
Regina Lacerda, “celebrar 5 anos do CESB com
esse livro € mais do que marcar uma data: €
reafirmar o propdsito de mostrar que as mulheres
sempre estiveram aqui, atuando, liderando e
deixando sua marca no mercado de seguros”.

Assim, Brasilia, aos 65 anos, ganha nédo apenas
sua primeira publicacéo literaria sobre o setor de
seguros, mas também um documento histérico
que valoriza quem ajudou — e segue ajudando — a
proteger pessoas, familias e patrimonios com
dedicacéo e exceléncia.
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SAUDE | NOVAS COBERTURA

NOVAS
COBERTURAS
NOS PLANOS

DESDE 1° DE SETEMBRO, os planos de
saude no Brasil passaram a oferecer de

forma obrigatoria duas importantes
tecnologias médicas: o Implanon,
implante contraceptivo hormonal para
pessoas entre 18 e 49 anos, e a
Radioterapia de Intensidade Modulada
(IMRT), indicada para tratamento de
tumores do canal anal. A deciséo foi
aprovada pela Agéncia Nacional de
Saude Suplementar (ANS) e reflete um
movimento de ampliacdo do acesso a
métodos mais modernos e eficazes.

AVANGOS NO CUIDADO E NO
ACESSO A INFORMAGAO

O Implanon é um implante subdérmico
que libera hormdénio continuamente por
até trés anos. Desse modo, ele é
considerado um dos métodos
contraceptivos mais seguros. Para
Wanderlei Machado, Coordenador
Nacional de Vendas do Grupo AllICross, a
medida representa um avanco
significativo em termos de autonomia.

“O Implanon amplia a liberdade de
escolha das mulheres, garantindo acesso
a um método contraceptivo de longa
duracdo com alta eficacia. Trata-se de
um recurso que empodera a paciente e
traz mais seguranca na tomada de
deciséo sobre o proprio corpo”, destaca
Machado.
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No caso da oncologia, a inclusdo da IMRT possibilita maior
precisao no tratamento de tumores do canal anal. Isso porque
ele reduz danos a tecidos saudaveis e melhorando a qualidade
de vida dos pacientes.

“Estamos falando de uma tecnologia
que nédo apenas combate o cdncer de
forma mais eficiente, mas também
preserva fungdes essenciais do
corpo. Essa mudanca pode
transformar o enfrentamento da
doenc¢a, trazendo mais dignidade e
menos efeitos colaterais para o
paciente”.

MAIS DO QUE COBERTURA, UM PASSO PARA
CIDADANIA EM SAUDE
Por fim, as novas incorporacdes reforcam o papel da
regulacdo em ampliar acesso e reduzir desigualdades no
cuidado em saude suplementar.

“Quando a ANS atualiza o rol, ndo esta apenas trazendo
uma tecnologia a mais. Estéa garantindo que milhares de
pessoas tenham acesso ao que ha de melhor em
prevencao e tratamento. Esse é um passo importante para
transformar a relacdo do beneficiario com seu plano de
saude”, conclui Wanderlei Machado.






SAUDE | SETEMBRO AMARELO

SAUDE MENTAL
EM PAUTA:
TELEPSICOLOGIA
NA ERA DA
ANSIEDADE

O BRASIL VIVE uma crise silenciosa, mas
crescente: é 0 pais com maior prevaléncia de

transtornos de ansiedade no mundo, com 9,3%
da populacéo afetada — o que representa mais
de 18 milhdes de pessoas. Os reflexos dessa
realidade ultrapassam a esfera individual e
impactam diretamente as relacdes de trabalho, o
setor de seguros e a produtividade das empresas.

Segundo dados mais recentes, os afastamentos
por ansiedade e depressao triplicaram na Ultima
década, atingindo mais de 472 mil licencas
médicas em 2024, um salto de 68% em relacao a
2023. Esse aumento revela a urgéncia de
solu¢Bes mais abrangentes, acessiveis e
preventivas que vao além do consultério
tradicional.

SETEMBRO AMARELO: UM NOVO OLHAR
PARA O CUIDADO EMOCIONAL

O més de setembro é amplamente reconhecido
como um periodo de conscientizacéo e
prevencao do suicidio. Mas o momento também
convida a uma reflexdo mais ampla e positiva
sobre a saude mental. A pauta precisa avancar da
urgéncia para a prevencao, da crise para o
cuidado continuo, da escassez de acesso para a
incluséo digital.

E nesse contexto que a telepsicologia surge como
um instrumento estratégico de cuidado emocional
tanto para individuos quanto para empresas e
seguradoras. Para entender melhor esse cenario
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Carolina Yokoyama, neuropsicologa e lider de saude
mental da doc24

e o papel das tecnologias no bem-estar mental,
conversamos com Carolina Yokoyama,
neuropsicoéloga e lider de saude mental da doc24,
healthtech que vem inovando no cuidado integral &
saude por meio de solu¢des digitais.

Seguro Nova Digital - Por que o Brasil lidera o
ranking mundial de ansiedade, e qual o impacto
disso na vida das pessoas?

Carolina Yokoyama - Fatores como desigualdade
social, instabilidade econémica, crises politicas e o
estresse da pandemia combinam-se para elevar 0s
niveis de ansiedade no Brasil. Esse cenario afeta
diretamente a vida dos brasileiros: ha mais sintomas
fisicos como insdnia, taquicardia e irritabilidade,
mais afastamentos do trabalho e um risco crescente
de burnout. A saude mental ndo € apenas um tema
pessoal: € um tema coletivo, com reflexos sociais e
econdmicos relevantes.



SND - Como a telepsicologia pode ajudar nesse
contexto de crise emocional e aumento de
afastamentos?

CY - Atelepsicologia permite um acesso mais
rapido, seguro e continuo ao cuidado emocional,
sem barreiras geograficas. O atendimento remoto
facilita intervencgdes precoces, garante suporte
psicoeducativo e fortalece a constru¢do de vinculos
terapéuticos. Isso reduz o agravamento dos
quadros, evita crises e contribui para manter a
pessoa ativa, produtiva e emocionalmente
amparada.

SND - Que diferenca faz a telepsicologia no
bem-estar e na prevencao do adoecimento
emocional?

CY - Quando o cuidado psicologico € continuo e
nao esporadico, ele se torna parte da rotina. I1sso
ajuda o paciente a desenvolver resiliéncia e
estratégias de enfrentamento mais saudaveis. A
telepsicologia transforma uma cultura reativa, que
s6 busca ajuda em momentos criticos, em uma
cultura preventiva. E isso faz toda a diferenca para
a qualidade de vida e para a saude emocional no
ambiente de trabalho.

BENEFICIOS DA TELEPSICOLOGIA PARA UM
CUIDADO INTEGRAL

A atuacdo da doc24 com telepsicologia tem
contribuido para ampliar o acesso a saude mental e
democratizar o cuidado emocional. Entre os
beneficios diretos da modalidade:

« Acessibilidade e inclusao: possibilita o
atendimento de pessoas em regides remotas,
com dificuldades de locomogéo ou rotinas
intensas;

« Acompanhamento preventivo e continuo:
fortalece o vinculo terapéutico, evita
agravamento de quadros e reduz a necessidade
de internacoes;

- Integracdo ao cuidado geral: conecta-se a
outras solucdes da doc24, como a
telemedicina e o programa de bem-estar
corporativo WeHealthy;

« Impacto corporativo positivo: ajuda
empresas e seguradoras a estruturarem
programas de saude emocional, reduzindo
absenteismo e melhorando o clima
organizacional.

PARA SEGURADORAS, UM MODELO
ESTRATEGICO DE CUIDADO

A crescente onda de afastamentos por
transtornos mentais exige uma resposta
integrada do setor de seguros. Nesse cenario,
a telepsicologia surge como aliada na gestéo
de riscos, na prevencao de sinistros e na
entrega de valor ao beneficiario.

Oferecer suporte emocional por meio da
tecnologia:

« Mitiga riscos assistenciais e climaticos
ligados ao estresse urbano e a desigualdade
de acesso;

« Qualifica o portfélio de servicos com uma
solucdo que une cuidado, conveniéncia e
resultado;

CUIDADO EMOCIONAL TAMBEM E
INOVAGAO

Em um pais marcado por altos indices de
ansiedade e afastamentos por sofrimento
psiquico, apostar em solugdes digitais para a
saude mental é, mais do que urgente,
estratégico.

A telepsicologia da doc24 mostra que é possivel
transformar o cuidado emocional em uma
jornada de prevencéo, acolhimento e
continuidade. Para as seguradoras, essa
abordagem representa um passo a frente na
construcdo de uma assisténcia mais humana,
tecnoldgica e preparada para os desafios da era
da saude emocional.
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SAUDE | CONEC 2025

UNIAO
ESTRATEGICA:
SUTHUB, APET E
SEGUROS SURA

Empresas se unem para oferecer
solugdes que ampliam oportunidades
de negdcios para os corretores

DE 25 A 27 DE SETEMBRO, Séo Paulo recebera a 202
edicdo do CONEC 2025, o Congresso dos Corretores de

Seguros, que vai reunir milhares de profissionais no
Distrito Anhembi. O encontro, ja reconhecido como o
principal do setor voltado aos corretores de seguros, tera
como tema “SinerglA Digital: O Futuro Inteligente do
Corretor de Seguros”, colocando em debate o impacto da
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inteligéncia artificial e da transformacéo
digital na atividade de intermediacéo.

E nesse espirito de transformac&o que
a SUTHUB confirma presenga com um
espaco de relacionamento e inovagao,
em parceria com a APet e a Seguros
SURA Brasil. A iniciativa busca reforcar
0 papel das empresas na construcao
de ferramentas e produtos que
ampliem a atuacao dos corretores e
diversifiguem o acesso ao seguro no
pais.

ZEROCODE BROKERS COMO
ECOSSISTEMA DIGITAL PARA
EXPANSAO DE NEGOCIOS

O destaque sera a apresentacao do
ZeroCode Brokers by SUTHUB, um
ecossistema digital criado para ampliar


https://protect.checkpoint.com/v2/r01/___https:/www.suthub.com/___.Y3AxOnN1cmE6YzpvOjFlM2MzZTlhZThmNGIzNTU3ODczYzU1NjY4NWZlYTczOjc6YzgzNzpmMmJlZTAzYmJjYzliM2UxOGRmYWVhNzFmOTIxNGViOTA2NjgwNjkyZjQxMDM1NGE0Y2UxMzRjZDcyY2E0ODEyOnA6RjpU
https://protect.checkpoint.com/v2/r01/___https:/apetsaude.com.br/___.Y3AxOnN1cmE6YzpvOjFlM2MzZTlhZThmNGIzNTU3ODczYzU1NjY4NWZlYTczOjc6NGM0ZDo2YzE4ZGY3ODZlOTQ0M2FjMjRkNDkzZjRmOGEzZTFkYmE3NzY2NGNkZTYxOTMxMDI3MTZmMWRiZTY0MjhiMmJjOnA6RjpU
https://protect.checkpoint.com/v2/r01/___https:/www.segurossura.com.br/mtrj___.Y3AxOnN1cmE6YzpvOjFlM2MzZTlhZThmNGIzNTU3ODczYzU1NjY4NWZlYTczOjc6NmFlZjozMjgxMzAyY2M5ODUzZWM1MTkwYzQ4MGI5MmMyYTY1MjE4MDBmZjM1Y2VkMGFiZThhNWY4MzMzYjljN2QzMjczOnA6RjpU
https://protect.checkpoint.com/v2/r01/___https:/www.segurossura.com.br/mtrj___.Y3AxOnN1cmE6YzpvOjFlM2MzZTlhZThmNGIzNTU3ODczYzU1NjY4NWZlYTczOjc6NmFlZjozMjgxMzAyY2M5ODUzZWM1MTkwYzQ4MGI5MmMyYTY1MjE4MDBmZjM1Y2VkMGFiZThhNWY4MzMzYjljN2QzMjczOnA6RjpU

a capacidade de distribuicdo dos corretores. A
solucéo oferece jornadas 100% digitais,
personalizagao de marca, ferramentas de venda
flexiveis e suporte continuo com inteligéncia
artificial. Com integracao a mais de 50
seguradoras, a plataforma possibilita atuacdo em
diferentes nichos — de seguros massificados a
linhas especializadas — sem necessidade de
adaptacOes adicionais, consolidando-se como um
ambiente Unico para gestéo de clientes,
comercializacdo de produtos e expanséao de
negocios.

DIVERSIFICAGAO DE PORTFOLIO: SAUDE PET
E MOBILIDADE

Um dos diferenciais da proposta esta na oferta de
produtos inovadores. A APET referéncia nacional
em planos de saude e assisténcia para animais
de estimacéo, leva ao evento um portfélio que
acompanha a expanséo do mercado pet no Brasil.

“Os corretores ganham a
possibilidade de atender a
uma demanda, com
solucoes que unem protecdo
e conveniéncia para
familias que consideram
seus pets parte essencial do
nacleo”.

Luiz Génova, CEO da APET

Na mesma direcao, a Seguros SURA, especialista
em gestao de tendéncias e riscos, terd como
vitrine o Mobi Livre, uma solucao de protecao
inovadora ligada diretamente ao CPF do
segurado. Por meio dele, o usuario garante que
sua mobilidade seja protegida, com mais
tranquilidade nos deslocamentos diarios, seja de
carro, moto, patinete, bicicleta ou a pé. “Nosso
objetivo é oferecer protecdo adaptada as novas

formas de mobilidade. Estar ao lado da
SUTHUB e da APET no CONEC fortalece a
mensagem de que inovagao no seguro nasce
da colaboracgao”, afirma Patrizia Pavani, diretora
de Acessos da Seguros SURA no Brasil.

ZEROCODE BROKERS ABRE NOVOS
CAMINHOS PARA O CORRETOR DIGITAL

Além da diversificacdo de produtos — que
contempla seguros para pessoas fisicas,
juridicas e PMEs, incluindo opg¢des inovadoras
como o seguro pet da APET e o Mobi Livre—, o
ZeroCode Brokers garante remuneracéao
atrativa em modelo de assinatura flexivel. A
plataforma também permite diferentes formatos
de comercializagéo, do atendimento assistido
ao online, com uso de QR Code, além de
possibilitar a criagdo de worksites
personalizados para clientes corporativos. Todo
esse ecossistema € apoiado por inteligéncia
artificial, que garante suporte continuo a
corretores e clientes.

INOVACAO QUE NASCE DA UNIAO DE
EXPERTISES

A presenca conjunta da SUTHUB, da APET e
da SURA no CONEC 2025 mostra como a
colaboragéo entre diferentes especialidades
pode ampliar o alcance dos corretores e
fortalecer a inovac&o no setor. Ao reunir
tecnologia, protecéo pet e solucbes de
mobilidade em um mesmo espaco, as
empresas comprovam que parcerias
estratégicas sdo fundamentais para abrir novos
caminhos e tornar o seguro mais acessivel e
ampliar o impacto positivo para todo o setor.

SERVICO:

Evento: CONEC 2025 — Congresso Nacional
dos Corretores de Seguros

Data: 25 a 27 de setembro de 2025

Local: Distrito Anhembi — Pavilhdes 1 e 2, Séo
Paulo (SP)

VIDEO DE APRESENTAGAO:
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https://www.youtube.com/watch?v=AqZ6AMqtX2w

SAUDE | EMPRESAS

DISSONANCIA NA
SAUDE EMPRESARIAL

Pequenads empresas dominam contratos de
planos de sadde, mas grandes corporacdes
concentram 40% dos beneficidrios

DE ACORDO COM o estudo do Instituto de Estudos de Saude
Suplementar (IESS), companhias com até quatro vidas respondem

por 88% dos contratos firmados em 2024 — cerca de 2 milhdes —
reunindo 6,45 milh&es de beneficiarios, ou 17% do total. Em
contrapartida, apenas 2,7 mil empresas de grande porte, com mais
de mil vidas, representaram 0,1% dos contratos, mas somaram 15,1
milhdes de pessoas, o0 equivalente a 40,7% da base de
beneficiarios.

Os contratos coletivos empresariais permanecem como a principal
porta de entrada da salude suplementar, reunindo 71% dos vinculos
em planos médico-hospitalares e alcancando aproximadamente 37
milhdes de beneficiarios no ano passado.

Entre os setores econdmicos, 0s Servi¢cos lideram em numero de
contratantes, com 1,33 milhdo de empresas (57,6%) e 20,57 milhdes
de beneficiarios (55%). A Industria, embora represente apenas 8,8%
dos contratantes, responde por 25,5% dos beneficiarios (9,54
milhdes), revelando maior densidade de vinculos por contrato. J& o
Comércio, com 28,6% dos contratantes, abrange 15,2% dos
beneficiarios, seguido pela Construgéo (3,5%) e pela Agropecuéria
(0,8%).
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O levantamento também destacou
0S segmentos que mais
concentram contratos: comercio
varejista (19,9% dos contratantes),
servigos de escritério e apoio
administrativo (7,6%), atividades
de atencao a salude humana
(5,2%), setor de alimentacao
(4,8%), educacéo (4,6%),
comeércio por atacado (4,4%) e
outras atividades de servicos
pessoais (4,3%). Somados, esses
ramos respondem por cerca de
metade dos contratos
empresariais de planos médico-
hospitalares no Pais.

Para o superintendente executivo
do IESS, José Cechin, os dados
refletem a dindmica do mercado
formal. “Os servigos asseguram a
maior base contratual, mas é na
indUstria que observamos a maior
densidade de beneficiarios por
empresa, refletindo estruturas
mais organizadas de beneficios.
Ja setores como comeércio,
construcao e agropecuaria,
fortemente compostos por
pequenos empregadores, tendem
a apresentar coberturas mais
restritas”, avaliou.

Cechin destacou ainda os desafios
impostos pela pulverizagéo do
mercado: “Quando olhamos que
0,1% das empresas concentram
mais de 40% dos beneficiarios, é
possivel pensar em programas de
promocao a saude. Mas,
considerando que 95% dos
contratos estdo em empresas com
até 19 beneficiérios, a
complexidade se torna maior para
desenvolver estratégias de
cuidado efetivas”.






SAUDE | SOLUGOES DE RH

SOLUCAO DE SAUDE QUE VAI
ALEM DO PLANO TRADICIONAL

Produto complementar amplia portfélio, gera novos nichos de
atuacdo e fortalece a relacdo entre corretores e clientes

corporativos

O ACESSO A SAUDE PRIVADA segue sendo um dos maiores
desejos dos brasileiros, mas a realidade mostra um contraste:

apenas um quarto da populacéo possui plano de saude. No
ambiente corporativo, muitas empresas reconhecem a
importancia de oferecer esse beneficio, tanto para promover o
bem-estar quanto para fortalecer a retencao de talentos.

Apesar disso, o0 cenério ainda é desafiador. De acordo com a
Pesquisa de Beneficios de Saude 2023, realizada pela Pipo
Corretora de Saude, 41% das empresas entrevistadas nao
oferecem nenhum tipo de beneficio ligado a saude ou ao bem-
estar — seja mental ou fisico — a seus colaboradores.

Foi diante desse contexto que a TEM Saude desenvolveu uma
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solucdo acessivel, com baixa
sinistralidade e menos burocracia,
gue surge como alternativa
complementar aos planos
tradicionais. Além de atender
empresas gque desejam oferecer um
cuidado real com seus funcionérios,
o modelo também representa uma
oportunidade para corretores de
seguros ampliarem seus portfolios e
se diferenciarem no mercado.



OS DIFERENCIAIS DO PRODUTO SAO:

Foco em Atencédo Primaria a Saude: o
produto é voltado exclusivamente para
cuidados preventivos e ambulatoriais,
nao inclui internacdes, atendimentos
hospitalares ou cirurgias. O objetivo é
promover saude e reduzir afastamentos
por meio da prevengao;

Custo-beneficio atrativo: por se tratar
de um modelo enxuto e focado, o valor é
altamente acessivel: atualmente, o
colaborador paga apenas R$50 por
consulta presencial, em qualquer
especialidade (valor promocional, sujeito
a reajustes). Isso favorece a adesao e o
engajamento do time;

* Previsibilidade de custos para o RH:
nao ha calculo de sinistralidade, o que
garante mais estabilidade e
previsibilidade no orcamento da area de
beneficios;

Inclusao de dependentes sem custo
adicional: é possivel incluir até 4
dependentes de qualquer idade, sem
impacto no custo do plano. Isso é
especialmente relevante para
colaboradores que desejam incluir pais,
sogros ou conjuges mais velhos. Além
disso, a gestdo desses dependentes é
feita diretamente pelo colaborador, sem
gerar demandas adicionas ao RH;

Sem caréncia ou restricoes por
doencas pré-existentes: o acesso aos
servicos é imediato, sem periodos de
caréncia ou exigéncia de exames
admissionais. Isso facilita a
implementacdo e amplia a cobertura
para todos os perfis de colaboradores.

O produto da TEM nao substitui o plano de saude
tradicional. “No entanto, dependendo do modelo
de negdcio da empresa, pode ser uma solugéo
completa para determinados publicos ou atuar
como complemento ao plano de saude,
ampliando o acesso e otimizando os
investimentos em saude corporativa”, explica
Fernanda Gomes Alves, Superintendente de
Novos Negécios da healtech.

Além disso, a executiva ressalta que a empresa
pode escolher um modelo hibrido, no qual o plano
de saude € direcionado aos colaboradores fixos e
administrativos (CLT), enquanto o produto da
TEM é oferecido aos contratos temporarios. “Uma
alternativa especialmente vantajosa para setores
como construcao civil, call centers, logistica, entre
outros”, pontua Fernanda.

OPORTUNIDADES PARA CORRETORES

O corretor de seguros pode aumentar o seu
portfolio com essa alternativa, avalia a porta-voz
da TEM. “Os corretores ampliam
significativamente sua oferta de solu¢des em
saude, podendo atender perfis variados de
empresas e colaboradores”, salienta.

Ao adicionar o produto a carteira, o profissional
alcanca novos nichos de mercado, como
segmentos que muitas vezes ficam de fora do
radar das solugdes convencionais. Além disso, o
corretor vai experimentar um aumento da sua
renda, ja que o produto apresenta alta taxa de
adeséo e pode ser aplicado a publicos mais
amplos dentro das organizacgdes.

As solucdes de RH da TEM Saude oferecem as
empresas uma alternativa acessivel e complementar
aos planos tradicionais, enquanto abrem novas
oportunidades de negdécios para os corretores.

Com foco em inovacéo e bem-estar, a healtech se
consolida como parceira estratégica no mercado de
afinidades. A proposta fortalece empresas,
colaboradores e corretores, criando um ciclo positivo
de valor e crescimento sustentavel.
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A TEM Saide
oferece um
suporte completo
ao corretor,
atuando como
parceira
estratégicaem
todas as etapas
do processo de
vendas.

) )
Mariana Esteves

Vice-Presidente Comercial da TEM Saude

O suporte da empresa conta com um
acompanhamento comercial de uma equipe
especializada, além do material de apoio
personalizado, bem como treinamentos e
capacitacdo continua. Além disso, € oferecido
um suporte no pés-venda, com um canal direto
para que o parceiro fale com o time da TEM.

“Com esse modelo de parceria, 0 corretor se
sente amparado para gerar valor aos seus
clientes e expandir sua atuagao de forma
segura e estratégica”, pontua a Vice-
Presidente Comercial da empresa.
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ALTERNATIVA PARA EMPRESAS

Mariana conta que empresas que buscam
solucdes de saude mais acessiveis, flexiveis e
com foco na prevencéo sdo as que mais se
interessam por esse tipo de produto. Esse modelo
€ atrativo, também, para empresas que ja
oferecem convénio médico, mas buscam solugdes
complementares para melhorar o acesso e
desafogar o uso do plano principal.

“Oferecer acesso a saude, mesmo em formatos
alternativos, é um grande diferencial competitivo
na atracao e retencao de talentos, especialmente
em um cenario em que qualidade de vida e bem-
estar séo prioridades para os profissionais”,
observa a executiva.

A TEM Saude acredita que o produto de RH esta
alinhado com as necessidades atuais e futuras
dos beneficiarios. Com a escalada dos custos dos
planos tradicionais e a necessidade de modelos
mais sustentaveis, muitas empresas estéo
repensando a forma como oferecem cuidados de
saude.

Além disso, a empresa avalia que os produtos ndo
apenas complementam os modelos tradicionais,
como podem assumir o0 protagonismo em
estratégias de saude mais modernas, sustentaveis
e inclusivas.

“A TEM Saulde é amplamente reconhecida no
mercado segurador como uma parceira
estratégica em produtos de afinidade, com uma
base de mais de 15 milhdes de vidas e parcerias
consolidadas com as principais seguradoras do
pais”, ressalta Mariana.

Sendo assim, nos ultimos anos, a empresa
direcionou a sua expertise para o desenvolvimento
de solugbes voltadas ao segmento de Recursos
Humanos, com foco em saude preventiva, bem-
estar e acesso ampliado. “Esse movimento
fortaleceu naturalmente nossa proximidade com o
corretor, que tem papel fundamental na
distribuicdo e personalizacéo dessas solugbes
para o ambiente corporativo”, conclui a executiva.






ENTRE A CORRETAGEME A
GESTAO DE SINISTRO

Sucesso do segmento de seguro de transporte passa pelo empenho
do canal de distribuicdo e pela eficiéncia de uma gestdo de sinistros
especializada

O TRANSPORTE DE CARGAS no Brasil € um dos
setores mais desafiadores para o seguro. O

segmento vem enfrentando uma realidade complexa
com altos indices de sinistros e exigéncias
crescentes de seguradoras e clientes. Neste
cenario, a eficiéncia se torna a chave do sucesso, e

ela é alcancada por uma parceria estratégica entre Ivo Viana
a corretagem especializada e a gestéo de sinistros. diretor-
exeutivo da

A contratacdo de um seguro de transporte vai muito Sinicor
além de escolher a apolice com o menor prego. O Sinistro
corretor especializado atua como um verdadeiro

consultor, com um profundo conhecimento das

particularidades do setor. Ele analisa

minuciosamente a operacao do cliente, entendendo

os tipos de carga, as rotas, os veiculos e 0s

procedimentos de seguranca.
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Para garantir o sucesso de toda a cadeia
logistica, o diretor-executivo da Sinicor
Sinistros, Ivo Viana, afirma que € preciso
antecipar problemas e ter agilidade ao
conduzir o sinistro. Desse modo, um
corretor especializado, que conhece os
pontos criticos do transporte, como rotas
especializadas e tipos de cargas mais
visadas, é fundamental.

“Ele (corretor) orienta a
transportadora a
adotar planos
preventivos, como
rastreamento da cargaq,
gerenciamento
logistico e treinamento
de motoristas”

Ivo Viana
Diretor-Executivo da Sinicor Sinistros

Cumprir essas etapas prévias, segundo o
executivo, ajuda tanto o consultor de
seguros, quanto o departamento de
sinistros, “ja que existem protocolos
alinhados com a seguradora e com 0s
reguladores. Isso evita perda de tempo
com documentos desnecessarios e
acelera a abertura e analise de sinistro”,
complementa.

Essa analise detalhada permite que o
corretor desenhe uma apdlice
customizada, que de fato protege o
transportador contra os riscos especificos
gue ele enfrenta. O especialista ndo
apenas vende um produto, mas oferece
uma solugéo inteligente que, no longo
prazo, reduz a exposi¢ao a perdas e
otimiza os custos.

Uma apolice bem estruturada ndo neutraliza a
ocorréncia do sinistro. Por outro lado, € ai que a
gestao de sinistros entra em cena. Na avaliacao do
executivo da Sinicor, a gestao eficiente garante a
satisfacdo do segurado. Uma regulacao agil e
precisa € fundamental para que o prejuizo seja
minimizado e a operag&o possa ser retomada o
mais rapido possivel.

Empresas especializadas em regulacdo de sinistros
de transporte possuem o conhecimento técnico e a
experiéncia para lidar com a complexidade de cada
ocorréncia, desde roubo de carga até avarias e
acidentes. Eles trabalham em conjunto com o
corretor, que acompanha todo o processo,
garantindo que o cliente receba o suporte
necessario para que a indenizacao seja efetuada.

Segundo o diretor da Luber Corretora de Seguros,
Norton de Oliveira Filho, o corretor que atua nesse
segmento precisa ser experiente e se comprometer
em atender o cliente, porque a promessa de venda é
garantir o pagamento do sinistro. “O corretor deve
entender as diferentes naturezas dos sinistros,
saber como agir em cada situacao, adaptando a
postura para cada caso”, pontua.

O especialista avalia que € preciso ter um
conhecimento técnico para atuar como verdadeiros

Norton de
Oliveira
Filho

Diretor da
Luber
Corretora de
Seguros
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defensores do cliente, “analisando cada
detalhe da regulacéo, questionando
interpretacdes desfavoraveis e preparando a
documentacgédo de forma técnica e precisa”.

Para ele, contar com uma companhia de
seguros parceira € essencial para o
relacionamento com o cliente.

“Nosso objetivo é
negociar diretamente
com a seguradora para
garantir que a
indenizagdo seja justa e
paga exatamente como
foi contratado”

Norton de Oliveira Filho
Diretor da Luber Corretora de Seguros

Ter um Plano de Gerenciamento de Risco é
uma estratégia para proteger a carga e a
operacao. Por isso, esta reportagem separou
alguns motivos para investir nessa pratica, de
uma forma clara:

1.Prevenir perdas financeiras: reduz o
impacto de roubos e acidentes, evitando
prejuizos significativos para sua empresa.

2.Aumentar a seguranca das cargas:
implementar medidas preventivas que
protegem seus bens durante o transporte.

3.Melhorar a reputacao da empresa:
demonstrar compromisso com a
seguranca aumenta a confianca de
clientes e parceiros.

4.Cumprir a legislacao: atender as
exigéncias legais e regulatorias
relacionadas a seguranga no transporte.

5.Reduzir custos com seguros: empresas
gue gerenciam riscos de forma eficiente
podem obter melhores condicdes de
seguro.
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6. Aumentar a eficiéncia operacional: planejar
rotas e procedimentos ajuda a evitar atrasos e
incidentes.

Na avaliacéo de Carlos Aparecido Cunha, gestor da
Insurance Broker, uma corretora membro do Grupo
Exalt, o Plano de Gerenciamento de Riscos € uma
ferramenta que ajuda a identificar e controlar riscos
em diversas areas, incluindo o setor de transporte.

Porém, as dificuldades financeiras, a falta de
fiscalizacdo adequada, ou até mesmo questdes de
gestao e planejamento por parte das transportadoras,
acabam deixando essa gestao em segundo plano.
“Deveria estar na lista de prioridades para uma
viagem segura, eficaz e otimizada”, alerta Cunha.

Por fim, o gerenciamento de risco no seguro de carga
€ um processo que envolve identificar, avaliar e
tomar medidas para minimizar os riscos ao transporte
de mercadorias. “Ele ajuda a proteger a carga contra
possiveis perdas, roubos, acidentes ou outros
imprevistos durante o transporte”, conclui o gestor da
Insurance Broker.

Os corretores de seguros e 0s gestores de risco
caminham juntos para proteger um dos nichos mais
importantes da economia brasileira.

Carlos
Aparecido
Cunha,
gestor da
Insurance
Broker






TECNOLOGIA | SINDICANCIA

SINDICANTE DIGITAL: O RADAR QUE
POTENCIALIZA DECISOES SEGURAS

NO CORAGAO DO mercado segurador brasileiro, reagir; € preciso antecipar, transformar cada

um novo pulso de inovagao ecoa. Ele vem das caso em uma oportunidade de inteligéncia. E por
seguradoras que, com agilidade e visdo, buscam isso que nossa nova proposta, ‘O radar que
redefinir seu espago em um ecossistema potencializa decisdes seguras: mais visao,
historicamente homogéneo. Para as empresas menos perdas’, é mais do que um slogan — é a
que ndo ocupam o ranking das gigantes, a nossa proposta de valor.”

capacidade de inovar e otimizar processos €
hoje a chave para manter uma sinistralidade
saudavel e construir uma carteira sustentavel. E
nesse cenario que o Sindicante Digital se
posiciona ndo apenas como uma ferramenta,
mas como um parceiro estratégico capaz de
transformar a gestao de sinistros de reativa para

O Sindicante Digital funciona como um radar
silencioso que organiza e transforma montanhas
de dados em insights claros. Essa inteligéncia
ganha forgca com os modulos de scoring de regras
e validacdo em bases externas, que ampliam a

preditiva. capacidade analitica das seguradoras e
direcionam recursos de forma precisa.

Por anos, as seguradoras se viram diante do "Comegamos com Dados

desafio de lidar com volumes massivos de Inteligentes, consumindo

dados, marcados pela variedade, velocidade e e analisando

complexidade. Isso tornava a analise manual

nao apenas morosa, mas insuficiente. Muitas estrqteglcamente Blg

vezes, a resposta aos eventos vinha tarde Data — desde pI‘OpOStCIS e
demais. apoélices até avisos de
A campanha anterior do Sindicante Digital ja sinistro e documentos. O

havia apontado um caminho de transformacao, t
ao reduzir o tempo de analise e otimizar a que antes era uma

investigacdo de sinistros. Mas o setor evoluiu, e colegdo dispersa de
com ele também a visdo sobre o futuro. Hoje, a informagaes agora se

mudanca esta em antecipar cenarios, predizer t £ font
riscos e transformar cada sinistro em ransiormaem umajonte

oportunidade de aprendizado. unificada de inteligéncia”.

“Nossa visao sempre foi ir além da simples
otimizacao”, explica Luiz Bocuto, CEO do

Sindicante Digital. “Percebemos que o No Motor de Regras, cada sinistro recebe um
verdadeiro valor estava em ajudar as score indicativo baseado em modelos estatisticos
seguradoras a predizer e prevenir. Nao basta e regras de negocio refinadas, cobrindo ramos
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como Automoével, Propriedades, Vida e,
futuramente, Saude. Essa etapa da clareza para
priorizar esforgos, garantindo que 0s recursos
sejam aplicados onde o impacto € maior.

Luiz Bocuto
CEO do Sindicante Digital

Na sequéncia, os Processos Otimizados entram
em cena. A analise é enriquecida por
cruzamentos de dados externos, revelando
padrdes e inconsisténcias invisiveis ao olhar
humanao. Isso libera tempo para acelerar
liquidacdes legitimas e concentrar investigagdes
onde realmente importa.

Por fim, o SD entrega Decisdes Confiaveis. Mais
do que probabilidades, o sistema sugere
indicagdes claras — Investigar, Monitorar ou
Liberar. Isso empodera o analista, transforma
retrabalho em oportunidade e eleva a experiéncia
nos canais de atendimento, aumentando
indicadores como o FCR (First Call Resolution).

As seguradoras que adotam o Sindicante Digital
ja percebem os efeitos na pratica: reducéo da
sinistralidade por meio da prevencéo de perdas

ocultas e pagamentos indevidos; ganhos de
eficiéncia operacional com menos backlog e
equipes mais focadas; maior liquidez e
sustentabilidade de carteira; e, sobretudo,
uma vantagem competitiva real para disputar
espaco com players muito maiores.

“Para as seguradoras
menores, inovar deixou
de ser opgdo — é
estratégia de
sobrevivéncia. O SD
permite competir de
igual para igual, com
tecnologiq, estrutura de
dados segura e decisdes
mais inteligentes”.

O Sindicante Digital transcende a ideia de
ferramenta. Ele é filosofia de trabalho: unir
tecnologia, inteligéncia e propdsito humano
em cada decisao. Para seguradoras do
sandbox da SUSEP e para aquelas que
buscam consolidar sua relevancia, este € o
momento decisivo para abracar a inovacgéao e
construir uma carteira mais saudavel,
previsivel e competitiva.

Sindicante Digital: o radar que guia sua
investigacdo de sinistros para o caminho
certo.

SINDICANTEDIGITAL.COM
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SEGURO DE TRANSPORTE | TECNOLOGIA

PARCERIA ESTRATEGICA:
ALBATROZ TECH E MAPFRE

Plataforma desenvolvida pela Albatroz Tech traz agilidade,
automacdo e inovagdo para corretores e clientes.

A ALBATROZ TECH ¢ a desenvolvedora FUNCIONALIDADES QUE FAZEM A DIFERENCA
da nova plataforma MAPFRE Cargo,

apresentada pela seguradora aos
corretores parceiros.

O MAPFRE Cargo centraliza em um s6 ambiente
processos antes demorados e dispersos em diferentes

_ _ sistemas. Entre os principais destaques estao:
Criada para transformar a jornada dos

corretores e eliminar processos
burocraticos, a ferramenta traz inovacéao,
agilidade e eficiéncia para o mercado de
seguros de transporte.

» Cotacéo simplificada em menos de 5 minutos;

« Faturamento 100% integrado;

« Emisséao de apolice instantanea,;

« Comunicacéo totalmente digital em todas as etapas

L da contratagdo e manuteng&o do seguro.
Segundo Vinicius Jorge, CTO do grupo

Albatroz, a plataforma reflete o
compromisso da empresa em gerar valor
real para o setor:

Parte do grupo Albatroz MGA, a Albatroz Tech entra em
uma nova fase com o lancamento de solucdes SaaS
escalaveis, agentes de inteligéncia artificial para analise e
subscricéo, além de ferramentas especializadas em
gestdo de sinistros. O objetivo é simplificar operacdes,

“A Albatroz Tech foi reduzir custos e aumentar a eficiéncia de todo o
inspirada pelo ecossistema de seguros.
propésito de utilizar
tecnologia para
transformar o mercado
de seguros de
transportes, com foco
em gerar valor para os
corretores e clientes
finais da MAPFRE. Para
nos & um privilégio
apoiar a MAPFRE na
criagdo e no
desenvolvimento do
MAPFRE Cargo®”.
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EVENTO | CONEC 2025

PING SEGURO MARCA PRESENCA NO
CONEC 2025 E TRAZ NOVIDADES

ENTRE OS DIAS 25 e 27 de setembro, acontece « Ferramenta de cross selling, que ajuda a

no Distrito Anhembi, em S&o Paulo o Conec 2025, identificar clientes com potencia| para

0 maior evento do mercado de seguros do ano. novos produtos;

Seréo trés dias de palestras, novidades, . Gestdo financeira integrada, para

networking e muitos encontros importantes para acompanhar entradas, saidas e

qguem vive o dia a dia da corretagem. resultados:

E claro, o Ping Seguro vai estar |4 esperando por - Controle de apdlices, com todas as

VOCé! informacdes disponiveis na sua mao; E
muito mais!

UMA NOVIDADE ESPECIAL: NOVO LAYOUT

DO PING O QUE TERA O ESTANDE?

Além da oportunidade de nos vermos Mais do que mostrar as novidades, queremos

pessoalmente, o Conec sera o palco para aproveitar o Conec para trocar ideias e reforcar

apresentarmos em primeira mao o novo layout do nossa parceria. No estande do Ping vocé vai

Ping. Mais moderno, facil e didatico, ele foi poder:

pensado para deixar a sua experiéncia ainda « Conhecer o Ping na pratica e experimentar

melhor e tornar o uso da plataforma mais intuitivo 0 novo layout;

no dia a dia da corretora. Vocé vai poder conhecer - Tirar todas as suas duvidas com a nossa

todas as novidades direto no estande e ver como equipe, ao Vivo;

a ferramenta ficou ainda mais pratica. « Curtir um momento descontraido com cafe,

mini pizzas e pipoca,

Com o novo visual, ficou ainda mais simples - Fortalecer nossa conexdo fora do ambiente

aproveitar tudo o que o Ping ja oferece:

digital.
- Multicalculo Auto, para cotar apélices de O estande do Ping Seguro estara na Avenida A,
seguro auto para seus clientes; em frente aos estandes da Unimed e Allianz.
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SEGURO DE VIDA | INSPIRAGAO

FELIPE SOUSA RECEBE
JOE JORDAN EM BATE-

PAPO INSPIRADOR SOBRE

PROPOSITO E O FUTURO
DO SEGURO DE VIDA

Antes de sua palestra no Brasil, o
renomado especialista em
seguros de vida conversou com o
representante da MDRT na
América Latina sobre propodsito,
tecnologia e as oportunidades de
crescimento para corretores de
vida ligados a associagdo

O ZONE CHAIR DA Million Dollar Round Table
(MDRT) na América Latina, Felipe Sousa, recebeu

no dia 2 de setembro, na Mister Liber Corretora de
Seguros, em Sao Paulo, o renomado especialista
norte-americano Joe Jordan, autor do best-seller
Living a Life of Significance, para um bate-papo
exclusivo que antecedeu a palestra “Proposito,
Paixao e Protecdo: A Forca Transformadora dos
Seguros”. O encontro contou com a presenca de
Josusmar Sousa, CEO da Mister Liber Corretora de
Seguros, membro do Past President Council da
MDRT (Million Dollar Round Table) e Company
Chair Porto na MDRT.

Joe Jordan construiu sua carreira no setor de
seguros de vida nos Estados Unidos, atuando como
executivo na MetLife e tornando-se um dos
palestrantes mais reconhecidos internacionalmente
na MDRT. Durante a conversa, ele compartilhou
experiéncias pessoais e profissionais que o levaram
a enxergar o seguro de vida ndo apenas como uma
carreira, mas como um verdadeiro chamado.
“Quando entrei no mercado, pensava apenas em
vender produtos. Mas ao longo da minha trajetoria
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Da esquerda para a direita: Anderson Mundim,
presidente do CVG-SP; Josusmar Sousa; Joe Jordan;
Felipe Sousa; e Gabriela Sousa

percebi que o mais importante era dar
significado ao que fazemos e ajudar pessoas a
manterem legados. Isso é o que transforma a
profissdo em algo maior do que nés mesmos”.

Jordan revelou que sua maior virada de chave
aconteceu ao participar da MDRT. Foi nesse
momento que compreendeu a importancia da
missao de proteger familias. Ele contou ainda
como a auséncia de seguro impactou sua
propria vida, apos a morte precoce de seu pai.
“Se meu pai nao tivesse resgatado a apolice de
vida, minha familia teria tido um destino
completamente diferente. Essa experiéncia
pessoal me mostrou, de forma dolorosa, o valor
imenso do seguro de vida”.

Questionado por Felipe Sousa sobre os
desafios da profissdo, Jordan reforgou que a
rejeicdo faz parte do caminho do corretor, mas
gue €é preciso sempre resgatar o proposito.
“Prospectar todos os dias pode ser dificil, mas
cada ‘ndo’ recebido é um passo em direcao ao
impacto que podemos gerar. A chave é lembrar



gue estamos preservando familias e estilos de vida”.

O especialista também abordou o impacto da
tecnologia, incluindo a inteligéncia artificial, no setor.
“A 1A ndo vai substituir os consultores financeiros.
Mas os consultores que souberem usar a IA
substituirdo aqueles que ndo usarem. Ainda assim,
0 elemento humano serda insubstituivel, porque as
decisfes financeiras mais importantes ndo sao
tomadas com l6gica, mas com emocao. E ai que
entra a conexao humana do corretor”.

Outro ponto enfatizado foi o cenério demogréfico
mundial, com popula¢des envelhecendo
rapidamente. Para Jordan, esse fenOmeno gera
uma demanda ilimitada para o mercado de seguros
de vida: “O mundo nunca enfrentou tantos idosos
vivendo tanto tempo. Isso torna o seguro de vida e 0
planejamento financeiro ainda mais indispensaveis”.

Felipe Sousa e Joe Jordan; Especialistas em seguro de
vida reunidos na Mister Liber Corretora de Seguros

Ao falar sobre a MDRT, Jordan destacou que
fazer parte da associacdo amplia horizontes e
conecta profissionais a uma rede global de
exceléncia. “Na MDRT, vocé encontra nao
apenas técnicas de vendas, mas também
inspiracéo, propdsito e comunidade. E uma
oportunidade Unica de crescer como
profissional e como ser humano”.

Felipe Sousa encerrou o encontro reforgando a
importancia de levar a mensagem de Joe
Jordan para os corretores da América Latina.
“Trazer referéncias mundiais como Joe € um
privilégio para nossa regiao. Essa troca nos
lembra que, mais do que vender apdlices,
ajudamos familias a viver com dignidade,
seguranca e significado”.

FRASES DE IMPACTO DO BATE-PAPO:

“O seguro de vida néo é apenas um produto, é
um chamado para transformar vidas e
preservar legados”. — Joe Jordan

“Prospectar todos os dias pode ser desafiador,
mas cada ‘ndo’ recebido é um passo em
direcdo ao impacto que podemos gerar”. — Joe
Jordan

“A inteligéncia artificial ndo substituira os
consultores financeiros. Mas os que usarem IA
substituirdo aqueles que néo usarem”. — Joe
Jordan

“Decisbes financeiras importantes ndo sdo
tomadas com légica, mas com emocgé&o. E ai
que entra a conexdo humana do corretor”. —
Joe Jordan

“O envelhecimento da populagdo mundial cria
uma demanda ilimitada para o seguro de vida.
Nunca fomos tdo necessarios”. — Joe Jordan

“Na MDRT vocé ndo encontra apenas técnicas,
mas também propaosito, inspiracdo e
comunidade”. — Joe Jordan

“Mais do que vender apdlices, ajudamos

familias a viver com dignidade, seguranca e
significado”. — Felipe Sousa
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ARTIGO | NOS BASTIDORES DO SEGURO

A FORCA DA REGULADORA DE SINISTROS

QUANDO UM SINISTRO acontece — seja um
acidente de transito, dano a cargas ou incidente

em propriedades seguradas — o que se inicia é
uma complexa engrenagem de apuracao de
responsabilidades e verificacdo técnica. No
centro desse processo esta um profissional que
muitas vezes nao ganha visibilidade, mas cuja
atuacao é decisiva: a reguladora de sinistros.

Antes de prosseguir, € importante destacar o
papel importantissimo das boas reguladoras de
sinistros, que possuem um time com pessoas
gabaritadas, e que em ultima analise, sustentam
toda a atividade de uma regulacéo de sinistros.
Sao os departamentos de operacéo que guiam
os imprescindiveis vistoriadores; os de andlise,
gue embasam tecnicamente as decisdes com
base nas condic¢des e clausulas constantes das
apolices; os administrativos, que elaboram e
emitem relatorios com preciséo; por fim as
geréncias e diretorias, que conduzem toda essa
estrutura com visdo estratégica.

Dando prosseguimento, as reguladoras atuam
diretamente no local da ocorréncia,
independentemente de onde, quando ou a que
hora o sinistro ocorrer. No processo a
reguladora é responsavel por levantar
informacdes precisas e confiaveis, fundamentais
para que a seguradora possa tomar uma
deciséo justa e segura. Esse atendimento em
campo € o que garante que a realidade do
sinistro seja fielmente compreendida.

“E no campo que tudo acontece. O olhar
técnico, a escuta ativa e 0 senso de urgéncia
precisam caminhar lado a lado. A regulacéo
correta comega com uma boa presenca em
campo”, afirma Maria do Rocio C. Tavares
Perna, mais conhecida no meio profissional
como Kika Tavares Perna, especialista com
sélida atuacdo no segmento de regulacdo e
referéncia em processos complexos.

Durante o atendimento, a reguladora avalia os
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danos, analisa documentos, ouve testemunhos,
fotografa a cena e elabora um relatério técnico
minucioso. Esse documento sera a principal fonte de
analise da seguradora para decidir se havera ou nao
indenizacao, total ou parcial.

Mas o papel da reguladora vai além do aspecto
técnico. A idoneidade e a imparcialidade séao
elementos indispenséaveis para garantir a
confiabilidade do processo, Kika reforca que “a
imparcialidade € o que d& valor ao relatdrio final. O
regulador deve ser firme, técnico e ético, pois sua
atuacao reflete diretamente na reputacéo da
seguradora e na satisfagdo do segurado”.

Outro ponto de destaque é a atuagao preventiva. Em
sinistros de transporte, por exemplo, a reguladora
pode orientar acOes imediatas para salvamento da
carga, prevencgao de riscos ambientais e reducdo de
prejuizos. Isso demonstra como a atuacdo em campo
influencia ndo so a analise contratual, mas também a
preservacao de recursos e ativos envolvidos.

A confianca entre seguradora e reguladora também é
construida com base na transparéncia e competéncia
no atendimento. Para o segurado, saber que o caso
esta sendo tratado por uma profissional que transmite
seguranca e respeito em um momento de
vulnerabilidade. Outro elo essencial nessa cadeia € a
corretora de seguros, que atua como intermediaria
entre o segurado e a companhia seguradora. Para os
corretores, contar com uma reguladora transparente,
técnica e confiavel é fundamental para que todo o
processo seja conduzido com seguranca, fluidez e
credibilidade. A confianca entre esses profissionais
reforca o compromisso mutuo com a verdade dos
fatos e com a busca pela melhor solugéo, respeitando
os direitos de todos os envolvidos.

Por tudo isso, o trabalho da reguladora de sinistros é
um dos pilares da credibilidade do mercado
segurador. Ele representa a ligacéo entre o que
aconteceu e 0 que esta previsto no contrato. E,
sobretudo, a unido entre técnica, €ética e
responsabilidade.






COM A PALAVRA

06

A LEIN°15.040/2024 e a LC n°® 213/2025
marcam a maior mudanca desde o Decreto-Lei

n° 73/66. Em dezembro, entra em vigor a Lei
15.040, redesenhando contratagéo, regulacéo e
liquidacéo de sinistros. O corretor, consultor de
protecdo com o uso de seguros e defensor do
cliente, precisa dominar o novo Marco
Regulatério para atuar em conformidade,
esclarecer e evitar conflitos.

Por: Sidney Dias*

A LC 213 ampliou 0 escopo do CNSP e da
Susep e trouxe novas formas de protecdo. O
cliente agora escolhe entre seguro por
seguradoras, seguro por cooperativas, e
protecao patrimonial mutualista (PPM) -que nao
€ seguro e opera por rateio. O mapa ficou mais
amplo, e a orientacao do corretor, mais
decisiva.

De especialista em seguros, o corretor vira
arquiteto de protecdo, combinando
instrumentos e explicando com neutralidade os
caminhos. Nas seguradoras, ha transferéncia
de risco por prémio; nas cooperativas, isso
também é possivel, mas o cliente torna-se
cooperado, aporta cotas e participa de sobras
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O corretor como tradutor do hovo marco
regulatdrio e dos modelos de protecao

ou perdas; na PPM, o cliente firma contrato de
participacdo com rateios variaveis.

A boa recomendacéo pelo corretor nasce de
diagndstico: perfil de risco e de caixa,
tolerancia a rateios, interesse por governancga,
custos totais e amplitude de coberturas. Nas
cooperativas de seguros, atencao extra a
liquidez das cotas. A meta é equilibrar
protecao, previsibilidade das despesas e
interesse em participacao.

A régua para conduta dos corretores sobe. E
essencial evitar conflitos com seguradoras,
cooperativas, administradoras e associacoes;
dar transparéncia as informacodes e a
remuneracao; e ndo confundir linguagem e
materiais de PPM com os de seguro.

Quem traduz o jargdo, compara alternativas e
contextualiza escolhas conduz o cliente com
seguranca.

E o corretor de seguros é a lideranca discreta

gue transforma complexidade em protecéo
efetiva.

*SIDNEY DIAS DIRETOR E SOCIO DA
CONHECER SEGUROS






REGULAMENTAGAO | LEI COMPLEMENTAR 213

APVS BRASIL APOSTA NO
CANAL CORRETOR

O SEGURO EM DEBATE ESPECIAL CONEC 2025 contou
contou com a participacéo de Kleber Vitor, Kleber VitOI’,

superintendente da APVS Brasil, que compartilhou sua

' T . superintendente da
Vis@o sobre os principais movimentos do setor de

protecdo veicular apds a regulamentacéo trazida pela Lei APVS Brasil, fala sobre
Complementar 213/2025. aproximagdo com
Durante a entrevista, o executivo destacou a relevancia da corretores e impactos

aproximagéao da entidade com os corretores de seguros,
profissionais fundamentais para ampliar o acesso da
populacao a solucdes de protecao. "Queremos criar um
relacionamento cada vez mais forte", afirmou.

da Lei 213/2025

Kleber Vitor também fez um panorama detalhado sobre o
cenario antes da lei e as transformacdes observadas apés
sua aprovagao. Segundo ele, a regulamentacéo trouxe
mais clareza e reconhecimento institucional ao setor,
fortalecendo ainda mais a relacao de confianca ja
existente entre associacoes e clientes.

“Tivemos um
reconhecimento que
ja existia entre os
nossos clientes”

Ao participar da série especial do podcast, que integra a
cobertura da Seguro Nova Digital para o CONEC 2025,
Kleber refor¢cou o papel estratégico dos corretores de
seguros na construcdo de um mercado mais solido,
transparente e acessivel. Além disso, destacou a
importancia de oferecer protecao veicular de qualidade e
com precos acessiveis, ampliando as opc¢des de
mobilidade segura para os brasileiros.
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NOVAS REGRAS
PARA CORRETORES

Minuta de resolucd@o busca unificar
normas, simplificar processos e
atualizar exigéncias para a
categoria

A SUPERINTENDENCIA DE SEGUROS Privados (Susep)
publicou no Diario Oficial da Unido o Edital de Consulta

Publica n® 5/2025, que trata de mudancas importantes
para a atividade dos corretores de seguros. A proposta
retine, em um Unico regulamento, normas que hoje estao
distribuidas em 13 Resolu¢fes do Conselho Nacional de
Seguros Privados (CNSP).

Entre os principais pontos, a minuta consolida as regras
de atuacao dos corretores de seguros, de capitalizacao,
previdéncia complementar aberta e protecéo patrimonial
mutualista. A revisdo também atualiza o regramento da
categoria com as mudancas trazidas pela Lei n°
14.430/2022 e pela Lei Complementar n° 213/2025.
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SUSEP coloca em consulta publica novas
regras para os corretores; proposta reline em
um Unico regulamento normas que hoje estédo
distribuidas em 13 resolugées.

Outro destaque € a simplificacdo das
normas para instituicbes de ensino
credenciadas, responsaveis por aplicar
cursos e exames de habilitacdo para
corretores, ampliando a concorréncia e
facilitando a entrada de novos
interessados.

Com a consulta, a Susep busca
modernizar e desburocratizar processos,
além de aumentar a transparéncia
regulatéria e incentivar a concorréncia no
setor de corretagem.

A consulta publica ficara disponivel por
45 dias no site da Susep, no Sistema de
Consultas Publicas, aberta a contribuicdo
de todos os interessados.






Por: Ricardo Campoi

2025 FOI UM ANO DE revolugao silenciosa.
Enquanto o mercado navegava com incertezas

regulatorias, avanco da inteligéncia artificial e
novas exigéncias do consumidor, nés decidimos
acelerar. E aceleramos muito.

Neste artigo, compartilho os bastidores das
entregas mais importantes que desenhamos ao
longo do ano. Aqui estd um resumo do que
construimos:

IA no WhatsApp: cotacdo em Segundos.
Transformamos o WhatsApp em uma corretora
digital inteligente. Com apenas algumas
mensagens, o cliente passou a:

« Cotar e contratar seguro de RC Profissional
Médicos da AKAD através de API, recebendo
o check-out e apdlice.

« Simular RD Equipamentos da ALLIANZ por
valor segurado e ramo de atividade, trazendo
a cotacao em segundos obtendo o
parcelamento e resposta imediata e
humanizda, pronta para uso em vendas.

« E nosso carro chefe: API na conversa via
AGGER, entregando o calculo pronto no
Aggilizador para a fechamento do negdcio
pelo atendente.

« Reduzimos o tempo de cotagdo de 10 minutos
para 15 segundos.

Novos Produtos Lancados

« Franquia Zero;

« Médico Protegido & Seguro Profissional para
Clinicas;

3. Seguro para Equipamentos Portateis;

« 4. RC Profissional Customizado.

Parcerias Estratégicas

Parceria com SURA: firmamos um acordo para
atuacao como consultoria e angariadora com a
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SURA, envolvendo cooperativas e corretoras
estratégicas. Criamos uma planilha tatica com
todos os contatos, potencial comercial e
oportunidades por regiéo.

Integracdo com administradoras e
cooperativas: desenhamos projetos-piloto para
usar pontos de cartdes de crédito como moeda
para contratacdo de seguros. Chegamos a
trabalhar na defesa de patente do modelo junto ao
INPI, abrindo espaco para novas receitas e
fidelizac&o exclusiva da REUNI.

Gestao e Estratégia com Base em Dados

« Montamos roadmaps de 24 meses, onboarding
de parceiros, manuais operacionais,
treinamentos e valuation projetado.

« Utilizamos inteligéncia artificial para identificar
oportunidades por CNPJ, sécios e mercado-
alvo.

« Analisamos as regras da LC 213/2025 e
simulamos modelos de cooperativas
seguradoras, prevendo custos, capital, risco e
retorno sem resseguro.

Automacao, Conteudo e Filosofia de Gestao

Unimos tecnologia com estratégia humana.
Criamos Scripts prontos para inteligéncia de
vendas e atendimento automatizado via IA.
Lancamos duas novas empresas: ACCELERIS e
CHATCOOP.

2025 foi 0 ano em que planejamos no detalhe e
executamos no caos.

De simuladores a parcerias internacionais, de
atendimento por IA a patentes disruptivas,
plantamos as sementes de um ecossistema
cooperativo, eficiente e profundamente humano.






BALANCO | CAPITALIZAGAO

CRESCIMENTO EM

CAPITALIZAGAO

A CAPITALIZA(;AO SEGUE demonstrando
dinamismo no mercado brasileiro, com

resultados expressivos no primeiro semestre de

2025. O segmento alcancou R$ 16,9 bilhdes
em arrecadacao, crescimento de 12% em
relacdo ao mesmo periodo do ano anterior,
segundo dados da Superintendéncia de
Seguros Privados (Susep).

Esse avanco reflete fatores como a seguranca
dos Titulos, o atrativo dos sorteios em dinheiro
e 0 aumento da conscientizac&o sobre a
importancia de formar reservas financeiras,
seja para realizar um sonho, seja para tirar
projetos do papel. A diversidade do publico
consumidor também chama a atencdo, com
destaque para mulheres responsaveis pelo
orcamento familiar e jovens que buscam
planejar o futuro.

O superintendente executivo da FenaCap,
Gilberto Figueira, observa que essa ampliacéo
do alcance da Capitalizagdo comprova a
presenca cada vez mais marcante do produto
no cotidiano dos brasileiros. “As mulheres,
especialmente aquelas que conduzem o
or¢camento da familia, tém se destacado como
Além de fomentar o planejamento financeiro, a
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Capitalizacdo também contribui diretamente para a
economia. No semestre, foram devolvidos R$ 12,2
bilhdes em resgates e R$ 1 bilhdo em prémios
distribuidos nos sorteios, alta de 11,5% frente a
2024. No total, R$ 13,2 bilhdes retornaram a
sociedade, impulsionando o consumo e
movimentando setores como 0 COMércio.

Outro indicador de solidez do segmento foi 0
crescimento das reservas técnicas, que atingiram
R$ 43,4 bilhdes, garantindo seguranca as
operac0des e confianca para consumidores e
empresas.

DIVERSIDADE DE MODALIDADES SUSTENTA
EXPANSAO

A modalidade Tradicional lidera com 72% da
arrecadacdo (R$ 12,2 bilhdes), ao passo que a
Filantropia Premiavel segue em ascensao,
movimentando R$ 2,1 bilhdées e apoiando
entidades beneficentes em todo o pais. Ja o
Instrumento de Garantia alcancou R$ 1,9 bilhao,
atendendo as demandas de contratos de locacéo,
crédito e contratacdes publicas e privadas. A
modalidade Incentivo arrecadou R$ 500 milhdes,
enquanto a Popular, conhecida pelo maior nimero
de sorteios, somou R$ 200 milhdes.



D N Y T N


https://br.linkedin.com/company/rm7corretoradeseguros
https://br.linkedin.com/company/rm7corretoradeseguros
https://www.instagram.com/rm7_seguros/
https://www.instagram.com/rm7_seguros/

BALANGO | SINISTRALIDADE

A MENOR SINISTRALIDADE
DESDE 2014

Boletim IRB+Mercado, divulgado pelo
IRB+Inteligéncia, mostra que indice fechou o
semestre em 41,9%, o menor desde 2014

O iNDICE DE SINISTRALIDADE registrado pelo mercado de seguros
no primeiro semestre de 2025 foi de 41,9%, menor valor registrado

desde 2014, ano de inicio da série histdrica. Nos seis primeiros
meses deste ano, a reducéo foi influenciada, principalmente, pelas
linhas de negdcio Patrimonial e Vida, que registraram queda de,
respectivamente, 13,4 p.p. e 1,7 p.p.. Os dados constam na 542
edicdo do Boletim IRB+Mercado, que acaba de ser divulgada pela
plataforma IRB+Inteligéncia.

De acordo com o boletim, no primeiro semestre, o faturamento do
mercado segurador alcancou R$ 107,4 bilhdes, crescimento de 8,2%
em relacdo ao mesmo periodo de 2024. O avanco foi observado em
guase todos os segmentos, com excec¢ao do Rural. O destaque ficou
com o segmento Crédito e Garantia, que registrou aumento de
20,6%. O lucro liquido do setor somou R$ 19,4 bilhdes, resultado
11,3% superior aos seis meses iniciais de 2024.

Como instrumento de protecdo as suas operacdes, as seguradoras
destinaram, de janeiro a junho de 2025, R$ 15 bilh&es para
resseguro, alta de 12% frente ao primeiro semestre de 2024,
impulsionada, principalmente, pelas linhas de negécio Automével e
Patrimonial. Apenas em junho, 0os prémios cedidos em resseguros
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totalizaram R$ 3,2 bilhdes.

VIDA FATUROU R$ 38
BILHOES NO SEMESTRE

O segmento Vida, responsavel
por cerca de 36% do faturamento
do setor, arrecadou R$ 6,3
bilhdes em junho, 9% superior ao
mesmo periodo de 2024, e R$
38 bilhdes no acumulado até
junho. O resultado foi
impulsionado, majoritariamente,
pelos produtos Vida, Prestamista
e Acidentes Pessoais, que juntos
representam quase 88% da
carteira. A taxa de sinistralidade
permaneceu estavel e encerrou
0 semestre em 27,3%.

No primeiro semestre de 2025, o
segmento Automovel cresceu
5,9% em relagcdo ao mesmo
periodo de 2024. Em junho, o
faturamento chegou a R$ 4,9
bilhdes. De janeiro a junho, a
taxa de sinistralidade se manteve
estavel em 59,6%.

No acumulado até junho, o
segmento Corporativos de Danos
e Responsabilidades evoluiu
9,2% na comparagao com o
mesmo periodo do ano anterior,
com destaque para seguros de
Riscos Diversos, que aumentou
23,4%. Outra contribuicao
relevante veio do seguro
Habitacional, que cresceu 14,3%.
A sinistralidade recuou 3,7 p.p. no
semestre, atingindo 45%.






EVENTO | CONEC 2025

10 MIL VISUALIZACOESE
MUITO CONTEUDO

Plataforma desenvolvida pela Albatroz Tech
traz agilidade, automacgdo e inovagdo para
corretores e clientes.

A COBERTURA ESPECIAL da Seguro Nova Digital para 0 CONEC
2025 ganhou forga com o Seguro em Debate, que trouxe para o

centro da conversa temas relevantes e atuais do setor de seguros.

Entre transmissfes ao vivo e cortes publicados nas redes sociais,
0 podcast ultrapassou a marca de 10 mil visualizacdes

Ao longo da série, o programa entrevistou nomes de peso. O
presidente do Sincor-SP, Boris Ber, abriu a temporada falando
sobre os desafios de sua gestéo, a regulamentacéo das
cooperativas de seguros e o papel estratégico do corretor até
2030. Na sequéncia, o superintendente da APVS Brasil, Kleber
Vitor, comentou os impactos da Lei Complementar 213/2025 para
o setor de protecdo patrimonial mutualista e revelou os préximos
passos da entidade.

A programacao também contou com a participacao de Luiz
Genova, CEO da APet Saude, que discutiu o potencial do
mercado pet no Brasil e como o corretor pode explorar a
distribuicdo de planos de saude animal. J& Fabio Izoton,
conselheiro do Grupo A12+ e especialista em solucdes
empresariais em seguros e saude da Segna, destacou a
importancia de o corretor estar associado ao grupo para ganhar
capilaridade, fortalecer negociacdes e aprimorar o relacionamento
com clientes.

SEGURO NOVA DIGITAL | 72

Seguro Nova Digital iniciou
sua cobertura do CONEC
2025 ja no comego de
setembro.

Encerrando os episodios ja
transmitidos, o Seguro em
Debate especial CONEC 2025
recebeu também Rafael Sousa,
CEO e fundador da Maytech
TecnologlA, que apresentou
como a inteligéncia artificial pode
transformar a automacao de
processos internos e dar mais
eficiéncia as corretoras de
seguros.

Com essa diversidade de vozes
e temas, o Seguro em Debate,
apresentado semanalmente pelo
editor desta publicacdo, Sergio
Vitor Guerra, reforga seu papel
como um espaco de reflexao,
informacéo e conexao entre 0s
profissionais que constroem o
futuro do mercado de seguros.

Todos os episodios e 0s cortes
estdo disponiveis no canal no
YouTube SND Play. Clique aqui
para conferir.


https://www.youtube.com/@sndplay8492
https://www.youtube.com/@sndplay8492




SEGURADORAS | BALANGO

ARRECADAGAO DO SETOR DE
SEGUROS CRESCE 4,2%

NO PRIMEIRO SEMESTRE de 2025, o setor segurador registrou
um avanco de 8,7% no volume pago em indenizacdes, beneficios,

resgates, sorteios e despesas assistenciais de saude, totalizando
R$ 268 bilhdes devolvidos a consumidores e empresas. No
mesmo periodo, a arrecadacdo somou R$ 376,7 bilhdes em
prémios de seguros, contribuicdes para planos de previdéncia,
faturamento com titulos de capitalizacdo e contraprestacdes
liguidas de saude, crescimento de 4,2% em relacdo ao mesmo
periodo de 2024. Os dados sédo da Confederacdo Nacional das
Seguradoras (CNseg).

Entretanto, ao desconsiderar o desempenho da Saude
Suplementar, o setor apresentou, pela primeira vez em cinco
anos, desde 2020, inicio da pandemia, resultado negativo na
arrecadacdo acumulada. Foram movimentados R$ 206,1 bilhdes,
uma retracao de 1,7% frente ao mesmo semestre de 2024,
interrompendo o ciclo continuo de expansao observado desde a
recuperacdo p6s-COVID19.

O contraste entre a desaceleracdo da arrecadacao e a aceleragao
dos pagamentos foi influenciado principalmente pelos planos de
Previdéncia Aberta. As contribuicdes para esses produtos
recuaram 14,1% no acumulado do ano, enquanto os resgates e
beneficios pagos avancaram 17,3% no mesmo periodo. Essa
combinacao pressionou a captacéao liquida, gue somou R$ 6,0
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bilhdes até junho, queda de 80,2%
em relacdo a 2024.

Apesar desse cenario, outros
segmentos mantiveram trajetoria
positiva. Os seguros de Danos e
Responsabilidades cresceram
7,9%, alcancando R$ 69,1 bilhGes
em arrecadacao; os Seguros de
Pessoas, que incluem produtos
como Vida, Viagem e Prestamista,
avangaram 8,4%, ultrapassando
R$ 37 bilhdes em arrecadacéo; e
os titulos de Capitalizacao
somaram R$ 16,9 bilhdes,
resultado 12% superior ao do
mesmo periodo de 2024.

O segmento de Saude
Suplementar, por sua vez,
movimentou R$ 170,6 bilhdes em
contraprestacoes liquidas no
primeiro semestre, o que
representa crescimento de 12,3%
frente a0 mesmo periodo do ano
anterior.

A Confederacédo Nacional das
Empresas de Seguros Gerais,
Previdéncia Privada e Vida, Saude
Suplementar e Capitalizacéo
(CNseg) congrega as empresas
gue compdem o setor, reunidas em
suas quatro Federacdes (FenSeg,
FenaPrevi, FenaSaude e
FenaCap). A missdo da CNseg é
prover servicos que melhoram a
vida das pessoas e a realizacéo
dos negdcios, permitindo o
crescimento da economia
brasileira.






SEGURO EM DEBATE | BORIS BER

CORRETORESE
COOPERATIVAS: A
VISAO DE BORIS BER

O SEGURO EM DEBATE ESPECIAL CONEC 2025
recebeu Boris Ber, presidente do Sincor-SP, em uma

entrevista marcada por reflexdes estratégicas sobre o
presente e o futuro do setor de seguros no Brasil.
Reconhecido como uma das principais vozes do mercado,
Boris compartilhou sua experiéncia a frente do sindicato e
ressaltou a importancia de fortalecer a categoria dos
corretores de seguros para que possam enfrentar 0s
desafios de um ambiente cada vez mais competitivo e
inovador.

Durante o bate-papo, o presidente fez um balanco da sua
gestao, destacando iniciativas que reforcaram a
representatividade da entidade e trouxeram mais
beneficios aos associados. Para Boris, estar vinculado ao
Sincor-SP é uma forma de ampliar oportunidades e
acessar mais de 70 beneficios que apoiam diretamente a
atuacao dos profissionais.

Um dos pontos centrais da entrevista foi a regulamentacao
das cooperativas de seguros, definida pela Lei
Complementar 213, tema que tem provocado intensos
debates no mercado. Boris foi direto ao orientar os
corretores.

“A decisdo final vai caber a
cada corretor, como hoje ele
escolhe as companhias que

quer trabalhar. Ele tem a
responsabilidade de preservar
o seu segurado”.

Outro destaque foi a analise do crescimento sustentavel
do setor. Segundo o dirigente, as metas estabelecidas pelo
Plano de Desenvolvimento do Mercado de Seguros
(PDMS) estao bem estruturadas e devem ser atingidas
com facilidade. “Nunca vi um plano tdo bem estruturado”,
reforcou.
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Ao longo da conversa, Boris ainda
destacou o papel decisivo do corretor no
processo de expansado do mercado,
sobretudo como ponte entre consumidores
e seguradoras, garantindo confianca e
acesso a produtos adequados as
necessidades da populacéo.

Com essa participagao, o Seguro em
Debate reafirma sua proposta de trazer
pautas estratégicas e executivos de peso
para discutir o futuro da atividade,
ampliando o dialogo com os profissionais
gue movem o mercado.






Curso tem Foco na Subscricdo e
Sinistros em Seguros de
Responsabilidade Civil com Estudos

de Caso Prdticos, voltados para a Lei
n°15.040/2024

O MERCADO DE SEGUROS brasileiro esta prestes a
enfrentar uma transformacgéo profunda: a Nova Lei de

Seguros (Lei n° 15.040/2024) entra em vigor no proximo dia
11 de dezembro de 2025 e traz impactos diretos e
imediatos sobre os seguros de responsabilidade civil,
especialmente nos processos de subscricdo, regulacao e
liquidacao de sinistros. Em resposta a essa mudanca, a
Conhecer Seguros lanca o curso “Nova Lei de Seguros —
Seguros de Responsabilidade Civil: Subscricéo e Sinistros”,
com inicio no dia 21 de outubro de 2025.

Com duracéo de 35 horas distribuidas em 14 encontros
online e ao vivo, o curso foi desenvolvido para preparar
subscritores, reguladores, corretores, advogados, atuarios e
gestores de riscos para atuar com dominio técnico e
seguranca juridica dentro do novo cendrio regulatorio.

As aulas serao conduzidas pelos Professores Walter Polido
e Luiza Bartolo, reconhecidos especialistas em direito
securitario e com ampla experiéncia em seguros de
responsabilidade civil. A abordagem seré direta, aplicada e
essencialmente prética, com aulas expositivas, discussdes
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em grupo e estudos de caso baseados
em situacgoes reais.

A Nova Lei n°® 15.040/2024 afeta
fortemente o setor, com alteracdes
significativas na formagéo e
interpretacdo dos contratos, nos
gatilhos de cobertura, no tratamento de
despesas de defesa e contencao, e na
regulacdo de sinistros em ambitos
administrativo e judicial. Entre os
tépicos abordados no curso estdo: as
novas exigéncias contratuais nos
seguros de RC; gatilhos indenizatérios,
identificagc&o de riscos e segmentagao
de exposicéo; moeda contratual,
franquias, POS e despesas
indenizaveis; procedimentos
atualizados para regulacao e liquidacao
de sinistros; artigos-chave da nova
legislacdo, como os artigos 1°, 36, 41 a
59, 66 a 88, 98 a 107, 125 a 127.

Os patrticipantes também terdo acesso
a material didatico exclusivo, com
textos de leitura prévia, apresentacdes
e exercicios voltados para os desafios
concretos enfrentados no dia a dia do
setor.









