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Celebrar 2025,
inspirar 2026

hegar a 602 edicado é, por si s6, um marco que
merece ser celebrado. E, neste fim de ano, a
Seguro Nova Digital reserva aos leitores uma
edicao especial, dedicada a balancos, reflexdes
reflexdes e projecdes que ajudam a compreen-
der 2025 e a olhar com mais clareza para 2026.
Entre os destaques desta edicdo esta a APet, empresa de
planos de salde para pets que protagonizou um
crescimento expressivo de 40% ao longo de 2025,
assumindo posi¢cao de relevancia em um segmento cada
vez mais competitivo.
Outro conteudo central é a entrevista exclusiva com
Alexandre Dominguez, CEO da Seguradora ALM. O
executivo faz um balanco detalhado do ano, revela como a
companhia superou suas metas e compartilha sua visao
sobre os desafios e oportunidades que se desenham tanto
para a ALM quanto para o seguro de vida em 2026.

Os colunistas analisam os temas mais relevantes e atuais
do setor, trazendo diferentes olhares sobre tendéncias,
inovagdes e movimentos regulatérios, além de mensagens
inspiradoras que dialogam com o espirito de encerramento
de ciclo e renovacao que marca o fim do ano.

A edicdo também apresenta uma reportagem especial
dedicada ao seguro para profissionais autbnomos — um
segmento fundamental da sociedade brasileira e que
cresce de forma acelerada nos ultimos anos. O tema ganha
espaco a altura de sua importancia, levantando reflexées
sobre protecao, inclusdo e novas oportunidades para o
mercado segurador.

Que esta 602 edicdo seja, para vocé, uma leitura
inspiradora, informativa e estratégica. Seguimos juntos em
2026, prontos para os proximos capitulos de um setor que
nao para de evoluir.

Boa leitura e bons nhegocios!
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CENARIO

ALPER ELEVA UNIDADE DE
RISCOS CORPORATIVOS

A Alper Seguros anuncia a aquisi¢cao estratégica da
Elevus, consultoria em riscos e seguros empresariais
sediada no Rio de Janeiro/RJ. A transagéo visa
fortalecer a unidade de Riscos Corporativos da Alper,

NOVO CONSELHEIRO DA
ICATU SEGUROS

A lcatu Seguros anuncia que, a partir de janeiro de
2026, Alexandre Petrone Vilardi deixara suas funcdes
como Vice-Presidente Corporativo para assumir uma
cadeira em seu Conselho de Administragao.

A deciséo faz parte de um processo de transicao
planejado, construido de forma estruturada ao longo
dos ultimos meses, e reforca 0 compromisso da
companhia com a continuidade estratégica, a
estabilidade e o fortalecimento de sua gestéo.

Com 15 anos de trajetdria executiva na Icatu,
Alexandre Vilardi desempenhou um papel relevante
no avanco da companhia, contribuindo para seu
posicionamento como a maior seguradora
independente de Vida, Previdéncia e Capitalizacéo
do Pais. Sob sua lideranca, a empresa consolidou
pilares importantes de tecnologia, inovacéo, produtos
e operacao eficiente, que sustentam o ciclo atual de
expansao.
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agregando expertise e talentos de alto nivel.

A aquisicao total da operacdo da Elevus
representa um passo significativo para
consolidar a posicéo da Alper no mercado,
sendo a quarta transagao na unidade de Riscos
Corporativos, liderada por Fabio Ursaia, VP
sénior responsavel por Riscos, Agro, Specialty
e resseguros da Alper Seguros.

“Com essa fuséo, esperamos 6timas sinergias
como, por exemplo, o know-how de
especialistas da Elevus, que se junta com 0
time e portfélio da Alper. E, como consequéncia,
além do aumento da nossa carteira de clientes,
também temos a possibilidade de geracao de
novos negocios na carteira de clientes da
corretora comprada. Com a Alper e Elevus
juntas, proporcionamos a possibilidade e
condi¢cBes para contratacdo de todos os
seguros em um unico lugar, no conceito de one-
stop-shop”, afirma Fabio Ursaia, VP sénior
responsavel por Riscos, Agro, Specialty e
resseguros da Alper Seguros.

Como Conselheiro, Vilardi passara a atuar em
uma nova perspectiva, apoiando as decisoes
estratégicas que orientardo os préximos anos da
seguradora, em um setor que vive importantes
transformacdes tecnoldgicas, demograficas e
regulatorias.






ARTIGO

Marketing no mercado de seguros:
quando maturidade vira estratégia

O MERCADO DE SEGUROS sempre
foi reconhecido pela sua solidez

técnica, capacidade de adaptacao
regulatéria e importancia econdémica.
Nos ultimos anos, porém, uma
mudanca menos visivel vem ganhando
forca: a necessidade de
amadurecimento do marketing como
parte central da estratégia de
crescimento do setor.

Durante muito tempo, a comunicacao
em seguros cumpriu um papel
funcional. Materiais institucionais,
campanhas pontuais e presenca basica
nos canais digitais eram suficientes em
um ambiente fortemente sustentado por
relacionamento e indicagao. Esse
cenario mudou.

Hoje, o setor convive com maior
concorréncia, consumidores mais
informados, ciclos de decisdo mais
criteriosos e um ambiente regulatério
gue exige ainda mais cuidado na forma
de comunicar. Nesse contexto, 0
marketing deixa de ser apenas apoio e
passa a atuar como elemento
estruturante da reputacao, da confianca
e da diferenciacéo.

Seguro ndo é um produto de impulso. E
uma decisao racional, técnica e
emocional ao mesmo tempo. Envolve
risco, protecéo e responsabilidade. Por
isso, a comunicacao precisa ir além da
estética ou da frequéncia de postagens.
Ela precisa traduzir complexidade,
gerar clareza e sustentar conversas de
longo prazo.

Outro ponto relevante € o perfil de quem
decide. RHSs, gestores financeiros,
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empresarios e liderangas estdo mais
preparados, fazem perguntas mais
profundas e buscam parceiros que
demonstrem entendimento real do
negocio. Nesse cenario, mensagens
genéricas perdem forca rapidamente.
O que ganha espaco é o conteudo
contextualizado, que respeita a
inteligéncia de quem esta do outro
lado.

A digitalizagcdo ampliou o alcance,
mas também elevou o ruido. Nunca
se produziu tanto conteudo, e nunca
foi tao dificil se diferenciar. Para o
mercado de seguros, isso reforca
uma necessidade clara: menos
volume e mais consisténcia. Menos
discurso comercial e mais construcao
de autoridade.

Do ponto de vista estratégico, o
marketing passa a ser visto como
parte da gestdo, ndo como uma acgao
isolada. Ele influencia percepcéo de
valor, facilita a jornada comercial e
fortalece a relacdo com clientes e
parceiros. Quando bem conduzido,
deixa de ser custo e se torna ativo.

O caminho que se desenha para os
proximos anos aponta para um
marketing mais especializado,

responsavel e alinhado a realidade do

setor. Um marketing que entende o
negécio, respeita suas
particularidades e contribui para a
evolucao do mercado como um todo.

O mercado de seguros amadureceu.
A forma de comunicar precisa refletir
esse mesmo nivel de maturidade.

é
CMO da Creative
Wings, agéncia de
marketing
especializada no
mercado de seguros.
Com mais de 25 anos
de experiéncia em
marketing,
comunicagao e
estratégia, atuou
como executivo e
lider em grandes
empresas do setor,
conectando viséo de
negocio,
posicionamento de
marca e crescimento
sustentavel.
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2026: um convite a

transformacao

Emir Zanatto, Head de Seguros Serasa Consumidor

POR QUALQUER ANGULO que observemos,
seja macroeconomia, geopolitica, tecnologia,

hébitos de consumo ou mesmo a transformacéao
em curso na industria de seguros, 2026 se
apresenta como um ano decisivo. Em um setor
historicamente guiado por previsibilidade e
calculo de risco, estamos entrando em um
periodo que exige novas lentes, novas praticas
e, principalmente, uma nova forma de
compreender o que esta mudando ao nosso
redor.

A macroeconomia seguira ditando o ritmo da
industria, seja pelo impacto direto da taxa de
juros sobre a rentabilidade e precificacéo, seja
pela volatilidade que influencia decisGes de
investimento e apetite de risco. No campo
geopolitico, tensbes globais tendem a repercutir
em cadeias de resseguro, revisdes de clausulas
contratuais e reavaliacdes de exposigao. E
guando olhamos para a tecnologia,
encontramos um capitulo completamente novo:
0 surgimento dos chamados “sinistros de IA”,
casos em que modelos generativos sdo usados
para criar imagens ou narrativas de eventos
inexistentes. E uma fronteira que desafia
reguladores, seguradoras e auditores. E que
exigira respostas rapidas e coordenacéo
setorial.

Enquanto isso, o consumidor muda. Ele ja ndo
tolera longos questionarios, exclusées
complexas ou experiéncias fragmentadas. Quer
fluidez, clareza e personalizagédo. O seguro
precisa caber no ritmo da vida moderna, nao o
contrério.
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Diante de tantos elementos em movimento,
costumo recorrer a um método simples, mas
poderoso, para navegar incertezas: em cenarios
complexos, antes de olhar para o que muda,
olho para o que nao vai mudar. Esse exercicio
ajuda a recolocar o horizonte no lugar.
Consumidores continuarédo buscando protecéo,
empresas continuarao precisando de
previsibilidade, e confianga continuara sendo o
ativo central da nossa industria. A partir dessas
ancoras, fica mais facil reorganizar medos,
riscos e oportunidades.

Em momentos como este, é essencial evitar
dois extremos: ficar preso ao que sempre
fizemos ou paralisar diante do que néo
controlamos. O desafio de 2026 sera equilibrar
legado e inovacéo, prudéncia e ousadia,
eficiéncia e experimentacao.

Se conseguirmos olhar além do ruido e
estruturar decis0es a partir do que permanece
verdadeiro, sairemos ndo apenas preparados,
mas também fortalecidos para um novo ciclo de
desafios e conquistas.

Que possamos entrar em 2026 com coragem,
clareza e propdsito. Que este seja um ano em
gue usemos a incerteza como combustivel para
criar solugdes melhores, fortalecer relagdes e
ampliar a protecédo que entregamos a
sociedade. Que cada desafio seja também um
convite a evolucdo. Desejo a todos um novo ano
de conquistas, aprendizados e oportunidades,
para nossa industria, para nossas equipes e
para cada um de nos.






ENTREVISTA | ALEXANDRE DOMINGUEZ

O ANO DA VIRADA DA
SEGURADORA ALM

A SEGURADORA ALM CHEGA ao fim de 2025
vivendo um de seus momentos mais relevantes

desde a fundacdo. Com uma estratégia clara de
crescimento sustentavel, fortalecimento
institucional e reposicionamento de marca, a
companhia vem ampliando sua presenca no
mercado segurador ao mesmo tempo em que
aprofunda o didlogo com a sociedade sobre

protecao, planejamento financeiro e longevidade.

Ao longo do ano, a companhia avangou para
além da comunicacéao tradicional de produtos e
passou a investir em iniciativas que conectam o
seguro ao cotidiano das pessoas. Projetos de
conteudo, a¢des culturais e uma presenca mais

qualificada nos canais de comunicagao refletem um
movimento consistente de humanizacéo da marca,
sem abrir mao do rigor técnico e da solidez
financeira que sustentam a operagéo da
seguradora.

Neste contexto de transformagé&o, expansao e
resultados acima do projetado, o Seguro Nova
Digital entrevista Alexandre Dominguez, CEO da
Seguradora ALM. Na conversa, o executivo detalha
os diferenciais da estratégia de marketing adotada
em 2025, os niUmeros que sustentam o crescimento
da companhia, as projecoes para 2026 e a visédo de
futuro que orienta a atuagédo da ALM em um
mercado cada vez mais desafiador e estratégico.



Seguro Nova Digital - A Seguradora
ALM vive um ano diferente dos
ultimos. Uma das mudancas passa
pela estratégia de marketing da
companhia. Qual foi o diferencial
nesse aspecto?

Alexandre Dominguez - Sem duvida,
2025 foi um ponto de virada para a ALM.
O principal diferencial da nossa estratégia
de marketing foi deixar de falar apenas de
produto e passar a comunicar proposito.
Investimos em conteudo, em presenca
gualificada e em patrocinar projetos
inovadores, como a TV Planos Seguros
(TVPS) e o0 Meu Primeiro Filme, que
unem entretenimento, informacéao e
prote¢c&o. Trouxemos 0 seguro para a
conversa do dia a dia, com uma
linguagem mais acessivel, humana e
conectada a realidade das pessoas, sem
perder o rigor técnico que uma
seguradora exige.

SND - No inicio deste ano, a
seguradora projetou aumentar sua
receita até dezembro. O objetivo foi
alcancado? Quais sao os numeros da
companhia atualmente?

AD - Sim, o objetivo foi alcangado e
superado. Projetamos um crescimento
proximo de 30% em receita e estamos
encerrando 0 ano com um avanco em
torno de 35%. Esse resultado é reflexo
direto da diversificacdo do portfolio, do
fortalecimento no seguro de vida e da
preparacdo da companhia para atuar de
forma mais robusta também nas linhas
financeiras. Hoje, a ALM é uma
seguradora mais capitalizada, estruturada
e com maior capacidade de retencéo de
risco, apoiada inclusive por um aporte de
R$ 20 milhdes feito ao longo do ano.

SND - Qual é a projecao de crescimento
da seguradora que vocé faz para 2026?

AD - Sim, o objetivo foi alcancado e
superado. Projetamos um crescimento
proximo de 30% em receita e estamos
encerrando 0 ano com um avango em torno
de 35%.

Esse resultado é
reflexo direto da
diversificagédo do
portfolio, do
fortalecimento no
seguro de vida e da
preparacdo da
companhia para
atuar de forma mais
robusta também
nas linhas
financeiras”.

Hoje, a ALM é uma seguradora mais
capitalizada, estruturada e com maior
capacidade de retencdo de risco, apoiada
inclusive por um aporte de R$ 20 milhGes
feito ao longo do ano.

SND - Qual é a projecao de crescimento
da seguradora que vocé faz para 2026?

AD - Para 2026, trabalhamos com uma
projecdo conservadora e sustentavel de
crescimento entre 25% e 30%. Nosso foco
nao é crescer a qualquer custo, mas crescer
com equilibrio técnico, governanca e visao
de longo prazo. A abertura da sucursal em
Séo Paulo, a consolidacao das linhas
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financeiras e o langcamento de novos
produtos de vida devem ser 0s principais
motores desse avanco.

SND - Um dos propdsitos da
companhia neste ano foi mostrar a
importancia de um futuro com
planejamento financeiro e um
envelhecimento saudavel. E possivel
dizer que esse objetivo foi concluido?

AD - Eu diria que esse obijetivo foi
iniciado com muito sucesso, mas ele néo
se conclui em um Unico ano. Em 2025,
plantamos uma semente importante.
Falamos de longevidade, planejamento
financeiro e protegéo de forma clara,
responsavel e continua. O seguro de
vida precisa ser entendido como uma
ferramenta de cuidado em vida — e
avancamos bastante nesse debate.

SND - A seguradora carioca
desembarcou em Sao Paulo
recentemente. O que a companhia
espera com a abertura dessa
sucursal?

AD - Sao Paulo € o principal polo
econdmico do pais, e estar presente
fisicamente ali é estratégico. A sucursal
nos aproxima dos grandes corretores,
parceiros financeiros e oportunidades de
negoécios, especialmente nas linhas
financeiras e corporativas. Esperamos
ampliar nossa distribuicéo, fortalecer
relacionamentos e acelerar o
crescimento nacional da ALM.

SND - Como vocé projeta o segmento
de seguro de vida para o préoximo
ano?

AD - Vejo o seguro de vida em um ciclo
muito positivo. O brasileiro passou a
compreender melhor a importancia da
protecao financeira, especialmente apés
0s ultimos anos. Para 2026, acredito em
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um crescimento consistente, com
produtos mais flexiveis, combinando
protecao, assisténcia, servicos e
solucBes relacionadas a longevidade e a
saude financeira.

SND - Qual é a importancia da
participacao dos corretores no
crescimento da cultura do seguro no
pais?

AD - O corretor € absolutamente central.
Ele é o elo de confianca entre o cliente e
a seguradora. Nenhuma estratégia digital
substitui a capacidade do corretor de
explicar, orientar e personalizar a
protecdo. Na ALM, o corretor ndo € canal
— € parceiro estratégico.

SND - 2025 foi um ano de virada para
a seguradora. Poderia adiantar uma
novidade que a companhia vem
planejando para o préximo ano?

AD - Estamos trabalhando em solucfes
de vida ainda mais conectadas ao dia a
dia das pessoas, com produtos hibridos
gue unem seguro, assisténcia e servicos.
Também teremos novidades voltadas
para publicos especificos, como familias,
empreendedores e 0 mercado pet, todas
apoiadas por tecnologia e inteligéncia
artificial.

SND - De que maneira vocé definiria o
atual momento da Seguradora ALM no
cenario nacional?

AL - A ALM vive um momento muito
especial. Somos uma seguradora jovem,
mas com ambicao grande e
responsabilidade ainda maior. Nosso
compromisso é crescer com solidez,
inovacao e impacto positivo na vida das
pessoas. Para nds, seguro é sobre
futuro, e o futuro se constréi com
planejamento, confianca e propadsito.






APET CRESCE 40% E
CONSOLIDA PROTAGONISMO
NO MERCADO

Crescimento sustentavel e reputacdo solida
impulsionam a empresa em um dos segmentos que
Mais avangam no pais

||||||||||||||||||||



A APET ENCERRA 2025 como uma das empresas
gue melhor traduzem a transformacao do mercado de

saude pet no Brasil. Com crescimento de 40% em
receita no ano, a companhia alcangcou uma base
formada por 20 mil contratos de planos de saude pet e
80 mil assisténcias, totalizando cerca de 100 mil pets
cobertos em todo o pais.

Os indicadores operacionais reforcam a robustez
dessa trajetoria. Ao longo de 2025, foram realizados
23,9 mil procedimentos, beneficiando 7 mil tutores e 9
mil pets. A operagao contou com uma rede de 4,3 mil
clinicas veterinarias, que registraram avaliacdo média
de 82 pontos no NPS. No atendimento, a APet
contabilizou 54 mil liga¢des via 0800 e 58 mil
interagc6es por WhatsApp, mantendo indices elevados
de satisfacao.

‘ ‘ Esse crescimento
mostra que
estamos no

caminho certo, com
uma expansdao
sustentdavel e sem

[ ] ~
abrir mao da
([ ]
qualidade do
Setor de salde qtendimentO"
para pets cresceu
nos ultimos anos, e Luiz Génova
APet mostra CEO da APet

estrutura para N i de P T lodia. | ~
atender os novos 0SSOsS pllares de Fessoas, lecnologla, Inovacao e

consumidores Relacbes de Confianca se confirmam como
fundamentais. Ter cada vez mais tutores confiando na
APet nos orgulha e nos desafia a entregar, sempre, uma
jornada encantadora®“.

ATENDIMENTO E REPUTACAO
COMO DIFERENCIAL COMPETITIVO

Mais do que crescer em volume, a APet vem se
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destacando pela consisténcia da experiéncia
oferecida aos tutores. Pelo segundo ano
consecutivo, a empresa foi indicada ao
Prémio Reclame AQUI, considerado o “Oscar
do Atendimento”, reconhecimento concedido a
marcas que atendem critérios rigorosos de
reputacao e relacionamento com o
consumidor.

Na edicdo mais recente, a APet ficou em
segundo lugar na categoria, atras apenas de
um dos maiores players do varejo pet. Foram
mais de 16 mil votos populares, o equivalente
a cerca de 40% dos votos recebidos pela
primeira colocada. Atualmente, a empresa
mantém nota 8,7 na plataforma, NPS de 82
pontos, indice de reclamacéo de 1,2% e
CSAT de 4,7.

“A APet ser indicada ao Prémio Reclame
AQUI atesta nosso compromisso com a
gualidade da experiéncia dos tutores e a
construcéo de relagcdes de confianga”, destaca
Génova. “Mais do que concorrer, 0S votos
reforcam nosso proposito de democratizar o
acesso a saude pet com exceléncia”,
complementa o executivo.

Equipe da APet no
Prémio Reclame

Aqui 2025. Da
i esquerda para
EIXO ESTRATEGICO DE gi[eitai RggFigaL .
énova, ; Luiz
CRESCIMENTO Génova, CEO:
Andrea Valle, CXO;
Desde o inicio de sua operagdo, ha 12 anos, a e Leonardo
APet apostou em um modelo de distribuigao Raphaelli, COO.

baseado em corretores de seguros e canais
de afinidade como agentes centrais de
expansédo. Esse posicionamento tem como
principal objetivo democratizar 0 acesso a
saude pet no pais.

“Os corretores e canais de afinidade séo
extremamente estratégicos para ampliar o
acesso a saude e cuidados de qualidade aos
pets”, reforca o CEO. A empresa investe
continuamente em tecnologia para otimizar a
jornada digital de compra, atendimento e
reembolso, garantindo agilidade e autonomia,
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Em paralelo, a APet ampliou seu quadro de
colaboradores, reforcou programas de capacitacao
e firmou mais de dez novas parcerias estratégicas
com bancos, varejistas e plataformas digitais,
ampliando alcance e capilaridade.

O CENARIO DO MERCADO DE SAUDE
PET NO BRASIL

O avancgo da APet ocorre em um contexto de forte
expansao do mercado pet brasileiro. O pais abriga
entre 146 e 160 milhdes de animais de estimacao,
sendo cerca de 102 milhdes de cées e gatos: 68
milhdes de caes e 34 milhdes de gatos. Essa base
sustenta uma demanda estrutural crescente por
servicos veterinarios e soluc¢des de cuidado.

O faturamento total do mercado pet alcancou R$
75,4 bilhdes em 2024, com crescimento anual
proximo de 9%, e projecdes de cerca de R$ 78
bilhdes em 2025. Dentro desse universo, 0
chamado “Pet Vet”, que relne servi¢os e produtos
ligados diretamente a saude, ja se mostra um bloco
relevante, com projecdes para 2025 de R$ 8,1
bilhdes em servicos veterinarios e R$ 8,2 bilhdes
em produtos veterinarios.

Embora o mercado de planos de saude pet ainda
seja recente, com cerca de 12 anos de existéncia, o
ritmo de crescimento € acelerado. Atualmente,
estima-se que 1,2 milhdo de pets estejam cobertos
por algum tipo de plano no Brasil. Até 2030, a
expectativa € alcancar 5,3 milhées de animais
segurados. Em 2023, esse numero era de apenas
300 mil.

A penetragdo ainda é baixa: cerca de 1% da base
de cées e gatos. Porém, pesquisas indicam forte
potencial de expansao. Levantamento da Quaest,
divulgado em 2024, aponta que sete em cada dez
tutores gostariam de contratar um plano de saude
para seus pets.

Segundo Luiz Génova, alguns vetores explicam a
aceleracdo do segmento. “O choque de custo da

CEO da Apet foi um
dos palestrantes do
CQCS Insurtech,
evento de inovagao
em seguros que
aconteceu em
novembro, em Sao
Paulo
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A APet também
teve um estande
para conversar
com o publico no
CQCS Insurtech
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medicina veterinaria moderna, com exames,
especialidades, cirurgias e oncologia, torna o gasto
imprevisivel. O plano de salude passa a funcionar como
um financiamento do cuidado, via mensalidade”, afirma.

A previsibilidade financeira é especialmente relevante
para a renda média. Dados da Quaest mostram que
50% dos tutores ja deixaram de realizar procedimentos
por falta de recursos, e 64% afirmaram que iSso ocorreu
mais de uma vez. Soma-se a isso um tutor cada vez
mais informado, exigente e atento a reputacao das
marcas, além da digitalizacédo das jornadas de
contratacao, uso, telemedicina e reembolso.

Além da atuacdo comercial, a APet também investe em
iniciativas de impacto social. Um exemplo é o apoio ao
Projeto Reddogs, que forma cées de assisténcia para
oferecer suporte emocional e funcional a pessoas com
diferentes necessidades.

“Conhecemos o projeto em um evento e viramos fas
incondicionais”, conta Génova. “Ele transforma vidas e
apoia familias com seriedade, ética e resultados
concretos”, pontua o executivo.

FUTURO DO SETOR E DA APET SAUDE

O mercado de saude pet deve seguir em forte
transformacao nos préximos anos, impulsionado pela
digitalizacdo, personalizacéo de coberturas, mudancas
sociais e pela humanizacdo dos animais de estimacéo,
um movimento intensificado apds 2020. Para milhdes de
familias brasileiras, garantir acesso a saude pet deixou
de ser luxo e passou a integrar a responsabilidade
afetiva.

Nesse cenario, a APet prepara uma agenda intensa
para 2026. Entre as novidades estao o langamento de
um super app com autoatendimento e gamificagao, a
reformulacéo do site, o uso de inteligéncia artificial para
acelerar andlises e reembolsos, novos beneficios e
produtos — incluindo um plano voltado a pets idosos.

“Os planos de saude pet sdo importantes para todo o
ecossistema: clinicas, veterinarios, corretores, canais de
afinidade e, principalmente, para os tutores e seus pets”,
conclui o CEO. “Seguiremos focados em inovacao,
crescimento sustentavel e na melhor experiéncia
possivel”.












BALANGO | GRUPO A12+

PLANO DE EXPANSAO E

QUALIFICAGAO NORTEIAM

O ANO DO GRUPO A12+

O GRUPO A12+ ANUNCIA o balango das atividades
realizadas em 2025, marcado pela consolidacao

estratégica e o crescimento sustentavel. Em um setor de
expansao continua, a empresa registrou avangos e
fortaleceu o relacionamento com sua rede de corretoras
parceiras, impulsionando a maturidade comercial e a
eficiéncia do grupo. Até novembro, a producéo do Grupo
Al2+ cresceu 10,3%, acompanhada de um aumento de
26% na receita. Os resultados refletem a maior
capacidade de atuacao das corretoras e a eficicia das
iniciativas internas.

Entre os principais destagues do ano esta o
fortalecimento da vertical A12+ Corporate, que ampliou
0 suporte técnico e a experiéncia para operacdes de
maior complexidade. O grupo também deu um passo
importante em sua organizagao interna e governanca,
adquirindo uma moderna plataforma corporativa de
gestdo. Com lancamento previsto para 21 de janeiro
de 2026, a nova plataforma vai integrar a
comunicagéo, o atendimento, a universidade
corporativa, a expansao e 0S processos
administrativos em um unico ambiente. O movimento
visa estabelecer um novo patamar de padronizacao,
proximidade e eficiéncia operacional para toda a rede.

A educacéo corporativa se manteve como um pilar da
gualificagéo profissional, com a expansao da UNS
(Universidade de Negécios e Seguros). O projeto
concluiu seu primeiro ciclo de formac&o com mais de
500 participantes. Para 2026, universidade sera
ampliada com trilhas formativas essenciais para o
desenvolvimento profissional e empresarial das
corretoras. Os temas incluem lideranca, gestédo de
indicadores, marketing, cultura organizacional e
produtividade, consolidando a UNS como um eixo
estruturante na profissionalizagédo dos parceiros.

O Grupo A12+ também refor¢ou sua presenca no
ecossistema do setor em 2025, participando dos
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eventos, como CONEC, Brasesul,
Maratona da Inovacao e o CQCS
Inovacdao, além de intensificar a agenda
interna com reunides presenciais e
roadshows regionais.

Renner Fidelis, presidente do Grupo
Al2+, ressalta a importancia dos
resultados e a viséo para o futuro. "O
ano de 2025 foi um marco de
maturidade e consolidacao para o
Grupo A12+. Os nimeros expressivos,
como 0 aumento de 26% na receita,
sdo um reflexo direto do nosso
compromisso com a eficiéncia
operacional e o fortalecimento
estratégico das nossas corretoras
parceiras. Investimos em tecnologia e
em governancga para garantir que o
crescimento seja sustentavel e de alta
gualidade. Para 2026, projetamos um
ciclo de aceleracéo, focado em
expanséo da base de parceiros,
evolucao tecnoldgica e aprimoramento
da governanca orientada por
indicadores. Estamos prontos para
ampliar nossa atuagao e continuar
sendo um motor de desenvolvimento
para o mercado segurador brasileiro."

O grupo inicia o préximo ano preparado
para o ciclo de aceleracdo, que tera
como foco em tecnologia, na
implementag&o e maximizagéo do uso
da nova plataforma de gestéo; na
expansao, com o crescimento da base
de parceiros estratégicos; na
governanca, fortalecendo a gestao
orientada por indicadores. E no
relacionamento, com a evolugao
continua da comunicacéo e a
proximidade com os sOcios e partners.






SEGURO DE TRANSPORTE | BALANGO

EXCELENCIA TECNICA E INOVACAO
MARCAM O ANO DA L. PERNA

O ANO DE 2025 representou um marco importante
para a L. Perna Reguladora de Sinistros, consolidando

nossa atuagdo como referéncia técnica e operacional
no segmento de sinistros de transporte. Em um cenario
de desafios crescentes, marcado por eventos
climéaticos mais severos, maior complexidade logistica
e exigéncias regulatdrias mais rigorosas, fortalecemos
nossa estrutura, ampliamos capacidades e reforcamos
NOSSO COMpPromisso com a exceléncia na entrega para
seguradoras e corretores.

Ao longo de 2025, evoluimos de forma consistente.
Intensificamos a padronizagdo de n0Ss0s processos
internos, aprimoramos protocolos de coleta e
preservacao de evidéncias e reforcamos a governanca
documental — elementos essenciais para sustentar
decisbes técnicas robustas, apoiar estratégias de
regresso e garantir seguranca juridica as partes
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Por: Vanderlei Moghetti,
Diretor Administrativo
da L.Perna

envolvidas. A modernizacdo das rotinas de
campo, com uso de fotos
georreferenciadas, checklists digitais e
relatorios integrados, elevou a
confiabilidade das informacdes e
proporcionou maior transparéncia ao
mercado.

Também ampliamos parcerias
operacionais, fortalecendo nossa rede de
vistoriadores. Essa estrutura colaborativa
permitiu respostas mais rapidas, analises
mais profundas e laudos tecnicamente
mais completos. Além disso, expandimos
Nosso programa de capacitacdo técnica,
promovendo treinamentos continuos sobre
causas, gestao de evidéncias, legislacéo
aplicavel e melhores praticas de regulacéo.



PROJEGCOES PARA 2026 — EVOLUGAO
ESTRUTURADA E ALINHADA AO
MERCADO

Para 2026, a L. Perna seguird em uma
trajetéria de fortalecimento institucional e
modernizacdo ampla. Nosso planejamento
estratégico contempla investimentos
direcionados em frentes essenciais para
sustentar o crescimento do mercado
segurador de transporte:

Seguiremos ampliando a tecnologia aplicada
a regulacao de sinistros, garantindo maior
capacidade, velocidade de resposta e
profundidade técnica nas analises;

A continua modernizacdo de nossos sistemas
serd intensificada em 2026, com
investimentos direcionados a automacao de
processos, integracéo de dados e criagao de
relatorios inteligentes voltados para tomada
de decisdo. A inovacgao digital tem se
mostrado um dos pilares mais relevantes para
elevar a qualidade da regulacédo de sinistros
de transporte, ndo apenas pela agilidade
operacional, mas pela precisao técnica e pela
capacidade de entregar informacgdes claras,
rastreéveis e confiaveis.

Ao aprimorar nossas plataformas,
possibilitamos reducéo efetiva de prazos,
desde o primeiro acionamento até a emissao
de relatorios, garantindo maior previsibilidade
as seguradoras e corretores. A automacao de
rotinas repetitivas libera nossa equipe técnica
para focar no que realmente importa: andlise
criteriosa, definicdo de causa e conducao
correta da regulagéo.

A integracdo de dados, por sua vez, permitira
cruzar informacdes de multiplas fontes -
documentos logisticos, registros fotograficos,
historico de rotas e ocorréncias -
proporcionando diagnésticos mais completos
e fundamentados. Relatorios dindmicos e
automatizados oferecerdo transparéncia total,
com informacdes estruturadas, indicadores

operacionais, marcos do processo e
rastreabilidade de cada etapa.

Além disso, a inovacao digital fortalece a
seguranca das informac0des, garante
conformidade documental e aprimora a
comunicacao com clientes, que passam a
contar com acompanhamento em tempo
real, dashboards intuitivos e historico
centralizado dos sinistros em andamento.
Esses avancos contribuem para decisdes
mais rapidas, maior eficiéncia operacional e
uma experiéncia mais fluida para todos os
envolvidos.

Em sintese, os investimentos digitais de
2026 consolidardo um ecossistema
tecnologico robusto, voltado para eficiéncia,
confiabilidade e inteligéncia, reforcando o
compromisso da L. Perna em entregar valor
crescente ao mercado segurador.

Outra prioridade para 2026 seré reforcar
nossa capacidade de resposta, reduzindo
tempos de acionamento, emisséo de laudos
e entrega final. Agilidade com qualidade
continuara sendo um dos pilares centrais da
atuacao da L. Perna.

Ampliaremos o programa de treinamentos
técnicos, incorporando maédulos sobre novas
tecnologias de transporte, analises periciais,
legislacdo atualizada e metodologias de
apuracéo de causa, garantindo um corpo
técnico altamente qualificado.

Investiremos na preparagao de novos
lideres, fomentando viséo estratégica,
capacidade decisoria e gestdo de equipes
orientada a resultados e ética profissional.

Continuaremos atentos as transformacoes
do setor, as demandas das seguradoras e
as particularidades operacionais do
transporte brasileiro, ajustando processos,
ampliando ofertas e fortalecendo nossa
relevancia no ecossistema de sinistros.
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CORRETORA | SEGURO GARANTIA

RM7 SEGUROS CONSOLIDA
CRESCIMENTO E PROJETA
EXPANSAO PARA 2026

Com diversificacdo de produtos e
reconhecimento institucional, corretora
encerra 2025 em alta e mira novo ciclo

de expansdo

O ANO DE 2025 CONSOLIDOU a RM7 Seguros como
uma corretora de destaque no mercado brasileiro. Sob a

lideranca da CEO Rosane Mota, a empresa manteve sua
relevancia no Seguro Garantia e ampliou sua atuacdo em
linhas estratégicas como consorcio, vida e saude,
registrando crescimento consistente e diversificacdo do
portfolio.

“Crescer para nos nunca foi apenas aumentar volume, mas
ampliar relevancia, qualidade técnica e proximidade com o
cliente”, afirma Rosane Mota. Segundo a executiva, a
estratégia adotada ao longo de 2025 reforcou a capacidade
da corretora de responder as transformac¢des do mercado
com solugdes mais completas.

No campo institucional, Rosane Mota recebeu pelo terceiro
ano consecutivo o Troféu Alvorada, concedido pelo Sincor-
DF na categoria Seguro Garantia, além de ser reconhecida
pela Revista Insurance Corp como uma das executivas de
destaque de 2025. “Esses reconhecimentos refletem um
trabalho coletivo, construido com parceiros, equipe e
clientes que acreditam em uma atuacao ética e técnica”,
destaca.

Outro marco do ano foi sua nomeag¢ao como académica da
Academia Nacional de Seguros e Previdéncia (ANSP).
Para a CEO, o convite simboliza responsabilidade com o
futuro do setor. “Estar na ANSP amplia 0 compromisso de
contribuir com reflexdes e praticas que fortalecam o
mercado segurador de forma sustentavel”, pontua.

Para 2026, a RM7 Seguros projeta expansao geogréfica,
com foco no Nordeste, além da consolidacéo das linhas ja
em crescimento. “Queremos avancar de forma estruturada,
respeitando as particularidades regionais e construindo
parcerias duradouras”, afirma Rosane.
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CEO da RM7
Seguros, Rosane
Mota celebra
resultados de 2025
e projeta expanséao
para 2026.

Com crescimento de receita e aumento
no volume de apdlices, a RM7 encerra
2025 fortalecida e confiante.

Seguimos olhando
para o futuro com
responsabilidade,
inovagdoeo
compromisso de
entregar valor real
ao mercado”.






SEGURO DE TRANSPORTE | RECONHECIMENTO

CONSOLIDAGCAOE
ESTRATEGIA: O

BALANCO DE UM

ANO DECISICO
PARA A LUBER

O ENCERRAMENTO DE 2025 marca um momento
de consolidagéo para a Luber. Em um cenéario

econdmico que exige cada vez mais precisao,
finalizamos este ciclo validando uma tese central do
nosso modelo de negécios: a complexidade das
operac0Oes atuais ndo comporta mais solugdes
genéricas. O mercado de transporte, pressionado por
riscos que mudaram de escala, demanda uma gestao
técnica, fundamentada e presente.

Ao longo do ultimo ano, nossa atuacao distanciou-se
do modelo tradicional de corretagem para aprofundar
um formato de consultoria ativa. A diferenciacao
acontece justamente quando a corretora deixa de
atuar apenas na venda da apdlice e passa a integrar
a operacéo do cliente. E preciso mergulhar no detalhe
da rota, do tipo de carga e dos pontos criticos. Foi
esse nivel de entendimento técnico que pautou
nossas conquistas em 2025.

RECONHECIMENTO TECNICO

Essa postura trouxe resultados que chancelaram
nossa metodologia perante o mercado. Tivemos a
distincdo de ser a Unica corretora homenageada no
Prémio Destaque Exportacdo 2025, pela Categoria
Servicos de Suporte, reforcando que, no Comércio

Exterior, o seguro € pilar de viabilidade, ndo de gastos.

No segmento logistico, a validagao veio através do
Sindicato das Empresas de Transportes de Carga e
Logistica no Estado do Rio Grande do Sul
(SETCERGS), que nos elegeu a 22 Melhor Corretora
de Seguros de Cargas. Sdo mais de 20 anos de
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CEO da Luber
Corretora de
Sequros,
Norton de
Oliveira Filho
vive um ano de
reconheciment
0S na empresa.



atuacado que demonstram que a especializacdo e a
capacidade de apresentar um Plano de
Gerenciamento de Riscos (PGR) que funcione na
pratica pesam muito na precificacdo e na confianca
do setor.

CRESCIMENTO E EXPANSAO

Mais do que titulos, 2025 foi um ano de expanséo
real. O setor de Seguro de Transporte deve fechar o
ano com um crescimento acima de 11%, e a Luber
acompanhou esse ritmo com um aumento de 30%
em seu volume de negdcios. Esse desempenho
impulsionou nossa expansao geografica estratégica
para além do Sul, estabelecendo presenca fisica no
Mato Grosso e em Brasilia.

Essa expansao foi sustentada pela nossa presenca
"no chéo de fébrica". As visitas técnicas e a
proximidade com parceiros, como o trabalho
realizado junto a Buzin Transportes, provaram que
a relacédo de confianca e transparéncia € essencial
para manter operacdes rodando, mesmo em
cenarios adversos.

DESAFIOS E PERSPECTIVAS PARA 2026

Olhando para frente, o Time Luber trabalhara para
gue 2026 siga aumentando o ritmo de crescimento,
impulsionado ndo apenas pelo volume
transportado, mas pelo novo marco regulatério e

pela necessidade de operacdes
mais protegidas. No entanto, os
desafios serao maiores.

A criminalidade nas rotas
continua alta e a
imprevisibilidade dos eventos
climaticos tem alterado a
dinamica logistica,
interrompendo estradas e
afetando janelas de entrega.
Somado a isso, temos um
ambiente regulatério mais rigido,
especialmente apos a Lei
14.599. As seguradoras estao
mais criteriosas, e a
sinistralidade crescente exige
gue a analise de risco seja
cirdargica.

OPORTUNIDADE NA
COMPLEXIDADE

Nesse contexto, o desafio para o
préximo ano sera integrar risco,
regulacéo e dados operacionais.
A gestao de risco deixou de ser
algo acessorio para se tornar
parte da estratégia das
empresas. Quem transporta
carga entendeu que
previsibilidade depende da forma
CcOomo O risco é tratado.

O transporte de cargas vive um
momento de complexidade, mas
€ justamente ai que reside a
oportunidade! A Luber entra em
2026 preparada para traduzir
esse cenario para o cliente,
unindo técnica e proximidade. O
objetivo é claro: fazer com que o
seguro deixe de ser visto apenas
como um custo e se consolide
como uma ferramenta real de
protecao e consisténcia logistica.

SEGURO NOVA DIGITAL | 31



SINISTROS | SINICOR

UM ANO “SINISTRO"
NA SINICOR

COM FOCO EM eficiéncia, relacionamento e
resultados, a SINICOR Sinistros encerra 2025

reforcando seu posicionamento como referéncia na
gestao de sinistros para o mercado de seguros. O
periodo foi marcado pelo fortalecimento das parcerias
com corretores de seguros e pela evolucdo continua
dos processos operacionais.

“Aos corretores de seguros e todos 0S N0Ssos
parceiros, deixamos nosso sincero agradecimento
pela confianca, parceria e colaboracéo ao longo de
2025”, destaca Ivo Junior, diretor executivo da
SINICOR Sinistros. “Seguimos juntos fortalecendo
relacdes, entregando resultados e construindo um
mercado de seguros cada vez mais eficiente”,
acrescenta.

UMA EQUIPE ALTAMENTE CAPACITADA

A empresa também reconhece o papel fundamental
do seu time, ressaltando o profissionalismo, a
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confianca e a atuacao integrada que
contribuiram para a entrega de solucdes
eficientes ao longo do ano.

FOCO EM INOVAGAO E EVOLUGAO PARA
2026

Com a chegada de 2026, a SINICOR
Sinistros renova seu compromisso com a
inovacéo, a evolucao dos processos e 0
crescimento conjunto com corretores e
parceiros.

“Seguiremos focados em evolucéo, inovagao
e crescimento conjunto, aprimorando
processos, fortalecendo a confianca e
gerando ainda mais valor para corretores e
parceiros. Que seja um ano de conquistas,
expansao e resultados sélidos para todos
nés”, afirma Ivo Junior.

ATUAGAO ESPECIALIZADA NA GESTAO
DE SINISTROS

A SINICOR Sinistros é especialista na
gestdo humanizada e técnica de sinistros,
com foco em eficiéncia operacional e
reducao de custos para seus clientes. A
empresa atua principalmente nos seguintes
segmentos:

« Sinistros de automadveis, motos e
caminhdes

« Sinistros residenciais, incluindo danos
estruturais e eventos climaticos

« Protecdo de maquinas e equipamentos,
moveis e estacionarios

« Sinistros envolvendo computadores,
obras de arte e bens especiais

Ao encerrar 2025, a empresa reafirma seu
papel como parceira estratégica dos
corretores de seguros e do mercado
segurador. Isso porque, segundo Junior, a
SINICOR une conhecimento técnico,
abordagem humanizada e eficiéncia na
gestéo de sinistros.






ENTIDADE | CESB

O NATAL QUE GUIOU
O CESB EM 2025

AO LONGO DE 2025, o Clube das Executivas de Seguros de Brasilia (CESB) incorporou, de forma
continua, valores tradicionalmente associados ao Natal as suas decisdes e iniciativas institucionais.

Mais do que um periodo especifico do calendario, esses principios orientaram a atuacéo da entidade
durante todo o ano.

O periodo foi marcado por amadurecimento institucional. Ao longo de 2025, o clube promoveu
encontros, conexdes estratégicas, acdes sociais, projetos de capacitacdo e parcerias que reforgcaram
sua missao de valorizar, fortalecer e dar visibilidade as mulheres executivas do mercado de seguros.

Segundo a presidente do CESB, Regina Lacerda, essa visdo esteve presente em todas as iniciativas
desenvolvidas ao longo do ano. “Quando mulheres se unem com propdsito, valores e coragem, elas
transformam ambientes, inspiram mercados e constroem legados que permanecem.”

Entre as a¢des que marcaram o calendario institucional, destaca-se o Circuito de Capacitacao,
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O ano de 2025
do CESB foi
marcado por
fortalecimento
institucional

iniciativa voltada a aproximacéao de
jovens com o mercado de seguros. O
projeto apresentou oportunidades de
carreira, despertou vocacoes e
contribuiu para a formacéo de uma
nova geracao mais consciente sobre o
papel estratégico do setor. Para o
CESB, investir em educacao e inclusao
representa um compromisso direto
com o futuro do mercado.

Outro momento relevante foi a
realizagéo do evento UNIDOS POR
ELAS, que contou com Emerson
Valentim como convidado de honra. A
iniciativa promoveu reflexdes
direcionadas ao publico masculino
sobre os desafios historicamente
enfrentados pelas mulheres.

No campo social, o VIVA CESB
SOCIAL reafirmou o compromisso da
entidade com o impacto positivo. Em
2025, o clube apoiou o Instituto
Realizando Sonhos por meio de
contribui¢cdes financeiras, doacdes e
do apadrinhamento de criangas,
reforcando o entendimento de que o
cuidado com pessoas é um valor
inegociavel para a instituicao.

O CESB deu inicio a um projeto de
carater permanente e simbdlico: o
livro “Executivas de Seguros — Série
Brasilia”. A obra permitira que as
executivas associadas registrem suas
trajetérias, compondo a primeira
publicacao literaria do mercado de
seguros no Distrito Federal e a
segunda no mundo com esse recorte.
O livro também dara visibilidade as
marcas atuantes na capital federal,
registrando empresas comprometidas
com ética, responsabilidade e
protecao efetiva das pessoas.

Ao longo do ano, os eventos de

networking e capacitacao
promovidos pelo CESB
fortaleceram vinculos,
ampliaram oportunidades e
contribuiram para a construcao
de um ambiente cada vez mais
unido, acolhedor e colaborativo.

O apoio institucional dos
patrocinadores também teve
papel fundamental para a
concretizacao das iniciativas de
2025. Estiveram ao lado do
CESB as empresas BR Infinite,
Junker Assessoria, West
Assessoria, Laco Forte
Assessoria, C6 Seg, Porto,
Junto Seguros, Pottencial
Seguros e AVLA Seguros.

Ao final do ano, o CESB reforca
a mensagem de reflexao e
esperanca que tradicionalmente
marca o periodo natalino. Como
lembra o texto biblico: “Pois um
menino nos nasceu, um filho se
nos deu; o governo esta sobre
0s seus ombros; e ele sera
chamado Maravilhoso
Conselheiro, Deus Forte, Pai da
Eternidade, Principe da Paz.”
(Isaias 9:6)

O Clube das Executivas de
Seguros de Brasilia deseja um
Feliz Natal a patrocinadores,
parceiros, colaboradores,
amigos e a todas as mulheres
que fazem o CESB existir. A
entidade encerra 2025 com a
convicgdo de que o propésito
gue guiou suas ac¢des ao longo
do ano seguira vivo,
fortalecendo novos projetos,
conexdes e capitulos desse
legado em 2026.
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TECNOLOGIA | SINDICANCIA

QUANDO TECNOLOGIA
VIRA DECISAO

Sindicante Digital: ano de consolidacdo,
profundidade técnica e posicionamento estratégico

1. EVOLUCAO DO POSICIONAMENTO
ESTRATEGICO DO SD

Ao longo de 2025, o Sindicante Digital

consolidou sua atuacdo como uma plataforma

de inteligéncia operacional para sinistros,
avancando de forma consistente além do
conceito tradicional de sindicancia. A
estratégia foi clara: sair da légica de
ferramenta pontual e assumir o papel de pilar
de decisao para seguradoras, reguladoras e
parceiros.

O fortalecimento do posicionamento “Mais
visdao, menos perdas” sintetiza esse
movimento. Nao se trata apenas de eficiéncia
operacional, mas de oferecer clareza,
previsibilidade e controle em um dos pontos
mais sensiveis da cadeia de seguros.

Como sécio fundador, minha atuacéo esteve
diretamente ligada a essa transi¢ao: deslocar
o discurso puramente tecnoldgico para um
discurso estratégico, conectado a
governanca, a sustentabilidade operacional e
a tomada de deciséo baseada em dados
reais.

2. AVANGCOS EM ENGENHARIA DE
SOFTWARE E MATURIDADE
TECNOLOGICA

Em 2025, investimos fortemente em educacao
do mercado e transparéncia técnica.
Produzimos contetdos que explicam a
Engenharia de Software como modelo de
pensamento, sustentado por processo, método

SEGURO NOVA DIGITAL | 36

Luiz Bocuto, CEO do Sindicante
Digital, faz o balango de mais um
ano da empresa, que vem se
mostrando cada vez mais
estratégica dentro do mercado de
seguros

e ferramenta — e ndo apenas como
desenvolvimento de cédigo.

Passamos a comunicar de forma clara como o
SD estrutura:

« Dados desde a entrada do processo;

» Regras de negécio, modelos de score e
auditoria digital;

« Aintegracéo prética entre tecnologia,
operacao e governanca.



Essa frente teve como objetivo mostrar que
previsibilidade, qualidade e evolucao
continua ndo sdo promessas — sao
consequéncia direta de disciplina técnica
aplicada a operacao real.

3. INTELIGENCIA ARTIFICIAL APLICADA A

SINISTROS (COM RESPONSABILIDADE)

A Inteligéncia Artificial deixou de ser um

conceito abstrato e passou a ser aplicada de
forma concreta e responsavel na operacao de

sinistros. Consolidamos o uso de:

« |A para triagem, organizacéo de dados
e apoio a deciséo;

« Visdo computacional para andlise
técnica de imagens;

« Modelos preditivos para identificacédo
de inconsisténcias e riscos.

Desde o inicio, a diretriz estratégica foi
clara: IA como meio para cuidado, ndo
apenas automacao. Por isso, reforcamos
pilares como:

« Explainable Al (XAl);
« Human-in-the-loop em casos sensiveis;
« Monitoramento continuo de
performance, drift e acuracia.
Esse posicionamento foi essencial para

gerar confianga junto a executivos de risco,
Tl e compliance.

4. RESULTADOS OPERACIONAIS
COMPROVADOS (BASEADOS EM
ESTUDOS DE CASO)

Ao longo do ano, priorizamos comunicar
apenas resultados observados na
operacao real através da base com um
volume médio de 1.200 sinistros/més no
ramo Property, evitando projecoes
genéricas. Entre os principais indicadores
trabalhados na comunicacgdao institucional:

 Valor reclamado Vs valor apurado
« Tempo médio viséo cliente Vs tempo
médio dos relatérios preliminar e final

« Foco nas principais coberturas e regides

com alto indice de frequéncia

« Até 53% de reducao no tempo de analise

de sinistros;

« Reducéo relevante de retrabalho com
dados estruturados desde a entrada;

« Aderéncia ao SLA acima de 90% em
operacfes com regras e score;

« Ganho expressivo de assertividade na
identificacdo de inconsisténcias.

Esses dados tém como base auditorias
oficiais, a base historica do SD e analises

técnicas acumuladas ao longo de mais de 15

meses — refor¢cando credibilidade e
consisténcia.

5. FORTALECIMENTO DA GOVERNANCA,

COMPLIANCE E CONFIANCA
Outro eixo estratégico de 2025 foi tornar

governanca um diferencial competitivo, e

ndo apenas uma obrigacao regulatéria.
Passamos a comunicar com clareza:

« Praticas de LGPD e protecao de dados;

« Trilhas de auditoria, logs e
rastreabilidade;

« Critérios objetivos e auditaveis de
decisao automatizada.

A mensagem central que sustentou essa
frente foi: simplificar sem abrir mao do
rigor — um ponto sensivel e valorizado por
liderancas de risco, compliance e
tecnologia.

6. EXPERIENCIA DO USUARIO COMO
EIXO CENTRAL (UX + CX)

A experiéncia do usuario foi tratada como
eixo estratégico, ndo como camada
estética. Produzimos conteudos e
posicionamentos focados na:
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« Jornada do segurado no momento do sinistro;

« Reducéo de friccdo, ansiedade e burocracia;

« Integracgéo entre experiéncia do segurado, do
analista e eficiéncia operacional.

Essa frente contou com a atuacao direta de
Alexandre Bocuto, s4cio e responsavel pela
Experiéncia do Usuario, que trouxe profundidade
técnica e visdo humanizada ao discurso
institucional, reforcando que o sinistro pode — e
deve — ser uma experiéncia justa, fluida e
humana.

7. TRACAO ATIVA NAS FRENTES DE
RELACIONAMENTO COM CLIENTES -
ATUACAO DE CRIS ALFANO

Em 2025, fortalecemos de forma estruturada a
frente de relacionamento com clientes e
experiéncia, com a atuacao da Cris Alfano. Essa
frente teve papel fundamental na conexao entre:

« Expectativas dos clientes;
» Realidade operacional das seguradoras;
« Evolugéo do produto SD.

A estratégia foi usar a escuta ativa e o olhar de CX
para transformar feedbacks em insumos reais
para melhoria de processos, comunicacao e
produto, reforcando o alinhamento entre
operacao e experiéncia percebida.

8. CONSOLIDAGCAO DO CONSELHO EXECUTIVO

- EMERSON SPINA E TONI MENESES

Outro marco relevante foi a consolidacao do
conselho executivo, com a atuacdo de Emerson
Spina e Toni Meneses. Essa frente fortaleceu:

« Agovernanca estratégica;

« Adisciplina de priorizacao;

« AVvisdo de crescimento sustentavel.
O conselho teve papel ativo na validacao de
decisdes-chave, no amadurecimento do modelo de

negdécio e na construgdo de uma visédo de longo
prazo alinhada a realidade do mercado segurador.

9. ECOSSISTEMA, PARCERIAS E
COLABORAGCAO

SEGURO NOVA DIGITAL | 38

O SD reforgou seu posicionamento como
plataforma aberta a colaboracéao,
fortalecendo rela¢cdes com:

« Consultorias de CX;

« Reguladoras;

« Especialistas em UX, tecnologia e

governanca.

Valorizamos conteudos assinados por
parceiros e socios, ampliando a
percepcao de ecossistema e construcao
conjunta de valor — um movimento
estratégico para ganhar densidade
institucional.

10. SINTESE DO ANO

2025 foi 0 ano em que o Sindicante
Digital:

» Consolidou sua identidade;

« Deixou claro o que faz, como faz e
por que faz;

« Evoluiu do discurso de inovacéo
genérica para resultado mensuravel
e governavel;

» Reforcou que tecnologia, quando
bem aplicada, organiza, protege e
cuida.

VISAO PARA 2026

Para 2026, a estratégia € manter a visdo
de longo prazo com foco em:

 Valorizacdo das pessoas — socios,
parceiros e equipes;

« Desenvolvimento continuo do
produto, orientado por problemas
reais do mercado;

 Fortalecimento das frentes
comercial e de P&D;

« Sustentabilidade das iniciativas de
Tecnologia e IA, sempre conectadas
a experiéncia do cliente e das
equipes.



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/

ARTIGO | JOSUSMAR SOUSA

Vida e Previdéncia: por que
2026 sera decisivo parao
planejamento financeiro
Economiaq, reforma previdencidria e

longevidade reposicionam decisdes de
longo prazo

O ANO DE 2025 foi marcado por uma
contradig&o relevante no mercado

brasileiro de Vida e Previdéncia. Ao
mesmo tempo em que a instabilidade
econOmica, o envelhecimento da
populacdo e as mudancas nas regras
da Previdéncia Social reforgaram a
necessidade de planejamento de
longo prazo, os numeros do setor
indicaram desaceleracdo. Esse
cenario evidencia que o desafio ndo
esta na falta de solugfes, mas na
decisao de agir antes que o tempo se
torne um fator limitante.

De janeiro a outubro de 2025, os
prémios e contribuicdes aplicados em
planos de previdéncia somaram R$
134,2 bilhdes, uma retracao de 18,6%
em relacdo ao mesmo periodo de
2024, segundo dados da Fenaprevi.
O dado acende um alerta importante:
apesar da crescente demanda por
seguranca financeira, muitos
brasileiros ainda postergam decisées
essenciais sobre aposentadoria e
protecdo patrimonial.

As mudancas nas regras da
Previdéncia Social tiveram como
principal marco a Reforma da
Previdéncia, aprovada em 2019. A
partir dela, passaram a valer
exigéncias mais rigidas, como idade
minima para aposentadoria, novo
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calculo dos beneficios (que passou a
considerar 100% das contribui¢des)
e o fim da aposentadoria apenas por
tempo de contribuicdo. Na prética, a
reforma reduziu a taxa de reposicao
da renda paga pelo INSS e deixou
claro que o sistema publico tende a
garantir apenas um beneficio basico,
reforcando a necessidade de
planejamento complementar para
guem deseja manter o padréo de
vida no longo prazo.

2026 COMO PONTO DE
INFLEXAO PARA O
PLANEJAMENTO FINANCEIRO

A chegada de 2026 representa uma

oportunidade concreta de mudanca de

mentalidade. Em um ambiente de
maior incerteza econdémica, pressao
fiscal e expectativa de beneficios
publicos menores no futuro, a
previdéncia privada se consolida
como uma das alternativas mais
eficientes para acumulacéo de
recursos, organizacao patrimonial e
protecdo da renda na aposentadoria.

Josusmar Sousa é
corretor de seguros,
CEO da Mister Liber
Corretora de
Seguros, membro do
Conselho de Ex-
presidentes (Past
President Council)
conselheiro e
representante da
companbhia
(Company Chair)
Porto Seguro na
MDRT (Million Dollar
Round Table),
associagao
internacional que
reune profissionais
de sucesso em
seguro de vida.

O mercado de previdéncia evoluiu de
forma significativa nos ultimos anos.
As taxas médias diminuiram, a gestao
dos fundos se tornou mais qualificada
e surgiram estratégias mais eficientes,
adequadas a diferentes perfis de



investidores. Previdéncia deixou de ser um
produto engessado e passou a ocupar papel
estratégico dentro do planejamento financeiro,
tributario e sucessorio.

Outro ponto que exige atencédo a partir de 2026 €
a tributacdo. A nova incidéncia de IOF sobre
aportes elevados reforca a importancia de
organizagéo, previsibilidade e orientagéo
especializada para estruturar os investimentos
de forma eficiente ao longo do tempo.

O TEMPO COMO MAIOR ALIADO DA
PREVIDENCIA

Independentemente de cenario econémico, nivel
da taxa de juros ou modelo de plano, o fator mais
determinante para uma aposentadoria tranquila
continua sendo o tempo. Os juros compostos
atuam de forma silenciosa, porém extremamente
poderosa, a favor de quem inicia cedo e mantém
disciplina nos aportes.

Um investidor que comeca hoje a aplicar R$ 500
por més, com retorno médio de 10% ao ano,
pode acumular aproximadamente R$ 1,13 milh&do
em 30 anos. Se essa decisao for adiada por
apenas cinco anos, mantendo o mesmo valor
mensal e a mesma rentabilidade, o montante
final cai para cerca de R$ 663 mil. A diferenca
ultrapassa R$ 467 mil e evidencia o custo real da
postergacgao.

Esse exemplo mostra que, na previdéncia,
consisténcia e tempo valem mais do que grandes
aportes pontuais. Quem inicia agora oferece ao
proprio patriménio a oportunidade de crescer de
maneira exponencial ao longo das proximas
décadas.

Entre os erros mais comuns no planejamento
previdenciario esta a escolha de produtos
inadequados. Planos com taxa de carregamento,
por exemplo, séo considerados ultrapassados e
prejudiciais @ acumulacao no longo prazo. Ja a
taxa de administracao deve ser analisada com
critério: fundos baratos, mas mal geridos, tendem

a comprometer o resultado final.A escolha entre
PGBL e VGBL também é decisiva. O PGBL
costuma ser mais eficiente para quem declara o
Imposto de Renda no modelo completo e
contribui ao INSS, pois permite a deducéo de
até 12% da renda anual tributavel. Ja o VGBL é
mais indicado para quem utiliza a declaracao
simplificada ou n&o possui renda tributavel
suficiente para aproveitar esse beneficio.

N&o existe um plano universalmente melhor.
Existe 0 plano mais adequado a realidade
fiscal, patrimonial e aos objetivos de cada
investidor. Em um cenario de maior volatilidade
e expectativa de mudancas no ciclo de juros,
diversificacdo e enquadramento tributario
correto tornam-se ainda mais relevantes.

VIDA E PREVIDENCIA COMO PILARES DE
PROTECAO E CONTINUIDADE

Além da acumulacado de recursos, 0S seguros
de Vida e os planos de Previdéncia assumem
papel estratégico na protecao familiar, na
sucessao patrimonial e na organizacéo
financeira. Eles oferecem liquidez imediata,
previsibilidade e seguranca em momentos
criticos, além de eficiéncia na transferéncia de
recursos aos beneficiarios.

O que 2025 nos ensinou é que 0 mercado esta
preparado e dispde de boas solugdes. O que
2026 exige € decisao. Planejar o futuro deixou
de ser uma alternativa e se tornou uma
necessidade. Quanto antes esse movimento
comega, maiores sao as chances de garantir
autonomia, tranquilidade e qualidade de vida no
longo prazo.

Na Mister Liber, acreditamos que o papel do
corretor vai muito além da oferta de produtos. E
sobre orientar, traduzir cenarios complexos e
ajudar cada cliente a construir um futuro
financeiramente sustentavel, com estratégia,
clareza e visao de longo prazo.
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IPSA + IPSM | DIFERENGA ENTRE GENERO

MULHERES PAGAM MENOS PELO
SEGURO DE CARRO EDE MOTO

O IPSA + IPSM — indice de Preco do Seguro de automo-
vel e Moto de novembro, desenvolvido pela TEX, parte da

Serasa Experian, mostra que as diferencgas entre géneros
continuam influenciando a precificacdo do seguro no
Brasil. No seguro de automoével, os homens encerraram o
més com indice de 4,9%, acima do registrado entre as
mulheres, que recuou para 4,6%. Enquanto isso, no
seguro de moto, a diferenca também se manteve: 9,5%
para homens, contra 9,1% para mulheres.

Os dados indicam que o género segue associado a
distintos perfis de risco percebidos pelas seguradoras,
sobretudo quando combinado a outros fatores
comportamentais. Entre segurados solteiros, por
exemplo, os indices permanecem mais elevados em
ambos 0s segmentos. Homens solteiros pagaram, em
média, 6,1% no seguro auto e 11,0% no seguro de moto,
enquanto mulheres solteiras registraram 5,7% e 10,0%,
respectivamente.

IDADE AMPLIA DIFERENGCAS OBSERVADAS ENTRE
HOMENS E MULHERES

A andlise por faixa etéaria refor¢ca o padrdo. Motoristas de
18 a 25 anos concentraram os maiores indices do
mercado, com 9,1% no seguro auto e patamares
superiores a 15% no seguro de moto. Ja entre condutores
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com 56 anos ou mais, o IPSA ficou
em 3,9%, evidenciando uma reducao
significativa do risco percebido.
Nesse recorte, a diferenca entre
jovens e idosos se soma as
variacdes por género, ampliando o
impacto demografico na precificacéo.

A leitura por geragfes mantém a
hierarquia tradicional: a Geracao Z
apresenta os maiores indices,
enguanto os Baby Boomers registram
0S menores, com estabilidade desse
comportamento ao longo do ano.

SEGURO AUTO ATINGE MENOR
NiVEL DA SERIE; MOTO SEGUE EM
PATAMAR ELEVADO

Em novembro, o seguro de
automovel caiu para 4,8%, o menor
nivel de toda a série recente,
consolidando a trajetéria de queda
observada ao longo de 2025. Ja o
seguro de moto encerrou 0 més em
9,4%, segundo menor valor dos
altimos 12 meses, mas ainda
mantendo-se acima de 9% durante
todo o ano.

Segundo Emir Zanatto, Head de
Seguros da Serasa Consumidor, 0
mercado segue operando em ritmos
distintos. “O seguro de automével
mostra acomodacéo, queda gradual e
maior previsibilidade ao longo do ano.
Ja o seguro de moto segue
pressionado, com maior volatilidade e
desafios estruturais ligados ao risco, 0
gue exige atencao permanente de
seguradoras e corretores”.






ESPECIAL | SEGURO DE VIDA E PREVIDENCIA

NOVA REALIDADE DO
MERCADO DE TRABALHO

NUmero de profissionais autbnomos disparou nos
dltimos anos no Brasil e impulsionou a criacdo de
novas empresas; por outro lado, uma importante
fatia desses trabalhadores ndo tem planejamento
financeiro e nem seguranga contra imprevistos
naturais da sua atividade

Por: Sergio Vitor Guerra
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“Desafios do envelhecimento
populacional no Brasil”. O tema da
redacdo do Enem 2025 propss
uma discusséo que o mercado de
seguros ja esta acostumado a
abordar: o futuro financeiro das
familias.

Isso porque, a realidade das
relagdes de trabalho no pais
mudou nos ultimos anos. Como até
pouco tempo atras apenas o
emprego de carteira assinada dava
seguranca financeira e garantia de
aposentadoria para a maioria dos
brasileiros, hoje o crescimento no
namero de profissionais autbnomos
acende o alerta para um futuro que
pode ser incerto.

Os Microempreendedores
Individuais (MEISs) protagonizam
este novo momento do mercado de
trabalho. O recente levantamento
do Sebrae mostra uma crescente
abertura de micro e pequenas
empresas. O periodo de janeiro a
novembro de 2025 registrou o
maior resultado da série historica,
com 4,6 milhdes de novos
empreendimentos, um crescimento
de 19% em comparacdo a0 mesmo
periodo de 2024.

Atualmente, o empreendedorismo
€ uma resposta para a geracao de
renda e inclusédo econdmica.
Porém, o professor da Escola de
Negécios e Seguros (ENS),
lldebrando Neres, alerta que a falta
de educacéo financeira coloca os
trabalhadores em risco. “O
mercado de trabalho se flexibilizou,
mas a instabilidade financeira veio
junto”, observa o especialista.

Esta é a realidade do barbeiro
Wesley Felipe dos Santos, 28,
morador do bairro Jardim Angela,
zona Sul de Séo Paulo. H4 seis
anos, ele decidiu trocar o emprego
fixo na portaria de um prédio para
abrir o seu salédo. O alto movimento
fez a sua renda subir, mas ele
reconhece que nunca se preocupou
em fazer um seguro que pudesse
resguarda-lo em casos de
imprevistos. “Nunca tive nenhuma
informagéao sobre planejamento
financeiro”, revela.

Professor da Escola de Negécios e
Seguros (ENS), lldebrando Neres

Wesley ndo esta sozinho nessa.
Uma recente pesquisa da
Fenaprevi/Datafolha mostrou que
82% dos brasileiros adultos ainda
nao possuem um Seguro de Vida.
Além disso, o estudo revelou que
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uma importante parcela da populacao
declara nao ter nenhum tipo de protecéo
estruturada. Ja os investidores em
previdéncia privada somam 11,2 milhdes
de pessoas, representando 7% da
populacao adulta.

Empreendedor, Wesley Felipe dos Santos
possui pouca familiaridade com o mercado de
seguros

Diante dessa dificuldade de penetracéo
nas diversas camadas sociais, a
educacéo financeira precisa deixar de
ser um “acessorio” e virar item de
primeira necessidade, “como energia
elétrica: ninguém vé, mas todo mundo
sente falta quando acaba”, compara
Neres.
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SEM SEGURO, O FUTURO E UMA APOSTA

O professor da ENS entende que o caminho para essa
conscientizacdo passa pela educagéao pratica e
continua. Explicar como um seguro de vida protege
uma familia diante de uma perda de renda, ou como a
previdéncia complementa a aposentadoria do futuro, é
muito mais eficaz do que qualquer discurso abstrato”,
destaca.

lldebrando Neres afirma que escolas, empresas,
influenciadores e entidades financeiras precisam falar
a mesma lingua. Segundo ele, quanto mais acessivel
a comunicacao, maior o impacto. “O brasileiro entende
bem quando a explicacdo cabe em um udio de dois
minutos ou num café rapido”, afirma.

A sociedade vai mudar de comportamento quando
perceber 0s riscos que corre em nao ter um seguro. O
professor Neres entende que a nova economia cobra
agilidade, mas também exige protecao. Isso porque,
quem é autbnomo precisa construir sua propria rede
de seguranca. “Sem isso, o futuro € uma aposta — e
nao um projeto”, pontua o especialista.

O corretor de seguros desempenha um papel central
na comunicacdo com a sociedade. “Se antes ele era
visto como um vendedor, agora €, na pratica, um
educador financeiro especializado em protecéo e
longevidade”, comenta lldebrando Neres.

“Num pais onde boa
parte da populacdo
ainda acha que
seguro é gasto e néo
investimento, o
corretor é o tradutor
entreoriscoea
solucdo”.

lldebrando Neres
Professor da Escola de Negdcios e Seguros (ENS)



Josusmar Sousa é
um experiente
corretor de
seguros com foco
em seguro de vida
e planejamento
financeiro

Segundo o professor da ENS, hoje em dia o corretor
tem quatro funcdes estratégicas:
« Atuar como ponte entre produtos complexos e
necessidades reais;
» Personalizar o planejamento para cada cliente;
« Construir confianga — algo essencial em um
setor técnico;
« Ser o grande acelerador da inclusédo financeira.

Contar histérias e expor exemplos praticos é o que o
corretor Josusmar Sousa, CEO da Mister Liber
Seguros, faz com sucesso ha mais de 30 anos.
Especialista em Seguro de Vida, ele destaca a
importancia de compreender profundamente o
publico-alvo e usar metaforas para despertar a
consciéncia sobre o valor da protecao financeira. “A
imaginacao é tdo importante quanto a vivéncia.
Quando o cliente imagina o impacto financeiro de um
imprevisto, ele entende o papel do seguro”.

Segundo o especialista, o Seguro de Vida
e a Previdéncia Privada sao pilares de
sustentacao para que uma sociedade
envelheca com dignidade. “Essas solugbes
financeiras permitem que cada pessoa
construa sua propria rede de protecao. Nao
€ apenas sobre dinheiro: é sobre liberdade,
autonomia e tranquilidade para quem
constrdi um futuro com consciéncia”,
observa.

SEGURADORAS DEVEM SIMPLIFICAR
LINGUAGENS, JORNADAS E VALORES

Conversamos com o Diretor Comercial da
CAPEMISA, Fabio Lessa, que trouxe a
visdo de uma seguradora sobre como
proteger o presente e o futuro dos
trabalhadores brasileiros que vivem esta
nova realidade.

Seguro Nova Digital - Na sua avaliacao,
o que deve ser feito hoje para que os
brasileiros empreendedores nao corram
o risco de, no futuro, estarem
desamparados financeiramente?

Fabio Lessa — O que precisa ser feito
hoje? Primeiro, transformar Seguro de
protecdo de renda em parte do “kit basico”
do empreendedor. Assim como se fala em
CNPJ, contador e nota fiscal, precisamos
incluir Seguro de Vida e coberturas que
rendam na conversa desde o inicio da
jornada empreendedora.

SND - Os Microempreendedores
Individuais (MEIS) representam a
maioria das empresas ativas no pais. O
que deve ser extraido desse cenario?

FL - Essa realidade reforca a importancia
de instrumentos que assegurem
estabilidade financeira em momentos de
imprevistos como doengas, acidentes ou
afastamentos temporarios.
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Fabio Lessa,
Diretor Comercial
da CAPEMISA

SND - Quais sao os caminhos que o mercado de
seguros precisa percorrer para chegar nesse
publico?

FL - Explicar, de forma didética, que as solucdes ja
existem. O mercado de Seguros ja oferece produtos de
protecao de renda, invalidez, doencas graves, DIH/DIT,
etc. O desafio é traduzir isso para o dia a dia do MEI, da
manicure, do motorista de aplicativo, do consultor PJ.
Aqui, o papel das seguradoras € simplificar linguagens,
jornadas e valores.

Atacar de frente os mitos que afastam o brasileiro do
Seguro. Pesquisas mostram que as principais barreiras
sdo a percepcédo de que “Seguro é caro”, a falta de
priorizacao e o medo da complexidade.

SND - As trés barreiras citadas impedem o brasileiro
de consumir seguro. Como desmistificar essas
ideias?

FL — Nesse ponto, a midia especializada, como o proprio
Seguro Nova Digital, tem um papel enorme em produzir
pautas que desmistificam o tema e mostram exemplos
reais.

E, claro, fortalecer o protagonismo do Corretor de
Seguros. O Corretor €, na pratica, o “consultor financeiro
de protecdo” desse empreendedor. E ele que consegue
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olhar para o fluxo de caixa do pequeno
negocio, entender a dependéncia da
renda do titular e montar uma
combinacgao de coberturas que caibam
no bolso e facam sentido para a familia.
Quanto mais técnica, proxima e
consultiva for essa atuacao, menor sera o
namero de empreendedores
desamparados la na frente.

SND - Por que o trabalhador
autébnomo deve se preocupar ainda
mais com seu planejamento
financeiro?

FL — Enquanto o trabalhador CLT
costuma ter algum nivel de amparo em
caso de doenca ou acidente, via INSS,
beneficios corporativos, as vezes um
Seguro de Vida em grupo, o autbhomo, o
MEI e o pequeno empresario, em geral,
tém apenas a prépria capacidade de
continuar trabalhando. Se um imprevisto
de salde interrompe essa capacidade, a
renda zera no dia seguinte.

SND - O Seguro de Vida é um
instrumento essencial para esses
trabalhadores. Quais sao as
coberturas que o empreendedor deve
levar mais em consideracao?

FL - Esse universo evidencia o potencial
de crescimento da protec&o por meio do
Seguro de Vida, especialmente porque
inclui profissionais que ndo contam com
renda garantida nem beneficios
previdenciarios. E nesse contexto que
coberturas como Diérias por
Incapacidade Temporaria (DIT), Doencas
Graves, Invalidez Funcional e Morte
Acidental ou Natural tém se mostrado
cada vez mais procuradas, ja que
protegem diretamente a capacidade de
trabalho e a estabilidade financeira do
empreendedor.









