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O Congresso € hosso
ponto de encontro

E UMA SATISFAGAO CHEGAR ao Congresso Brasileiro
dos Corretores de Seguros com uma edi¢cao especial.

Afinal, poucos momentos representam tdo bem a forga e a
importancia da corretagem quanto este encontro, que
reune milhares de profissionais para discutir os caminhos,
os desafios e as oportunidades de uma profissdo que
passa por uma profunda transformacao.

A Seguradora ALM vive uma fase de expansao. Nela, existe
um elemento que sustenta essa estratégia: a parceria com
o corretor de seguros. Ndo por acaso, esse movimento
ganha ainda mais significado em uma edigdo que chega as
maos dos profissionais durante o principal encontro da
categoria.

Nossos colunistas também trazem diferentes perspectivas
sobre o mercado. Nesta edigao, eles abordam temas como
0 seguro de transportes e as oportunidades que surgem
para o corretor em um cenario cada vez mais dindmico e
competitivo.

Também temos uma entrevista exclusiva com a Starr,
companhia global que atua em diversos mercados e
considera o Brasil estratégico para o desenvolvimento de
seus negocios. Em conversa com nossa equipe, Igor Di Beo,
CEO da Starr no Brasil, fala sobre os planos da companhia,
as particularidades do mercado brasileiro e a importancia
da parceria com os corretores.

E uma edicao feita para acompanhar o corretor neste
momento de transformac¢ao. Uma edi¢ao para ler, discutir,
compartilhar e, principalmente, aproveitar as
oportunidades que o mercado oferece.

Tudo isso e muito mais vocé encontra nesta edi¢ao
especial da Seguro Nova Digital.

Bons negocios!
Serguo- Vutor Guerra
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CAPA TRANSPORTE
CORRETORES,
SEGURADORA ALM PARCEIROS
PASSA POR UMA VITALICIOS DO
NOVA FASE DE SEGURO
EXPANSAO
ENTREVISTA TRANSPORTE
BRASIL E UM ALBATROZ MGA
MERCADO COMPLETA 5 ANOS E
ESTRATEGICO PARA SE CONSOLIDA NO
SEGURADORAS MERCADO LOGISTICO

GLOBAIS

ARTIGO

OPORTUNIDADES
PARA UM
CORRETOR CADA
VEZ MAIS
PREPARADO

MASSIFICACAO

AXA NO BRASIL
AMPLIA CANAIS DE
DISTRIBUICAO
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Ma Suica Seguros, experiéncia e conhecimento
técnico se unem a um atendimento proximo e
personalizado. Transformamos cenarios
complexos em decisdes mais seguras, com uma
atuacao consultiva, estratégica e feita sob
medida para cada negdcio. Do primeiro
diagnéstico a gestdo de solugdo, vocé conta
com especialistas ao seu lado em cada etapa.
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CENARIO

VAGAS ABERTAS Aabogn

INICIANDO UMA NOVA FASE de expanséo na-
cional, a Favela Seguros esta com vagas

ilimitadas abertas para moradores de favelas e
periferias em diferentes regides do Brasil. Além de Séo Paulo e Rio de

Janeiro, foram abertas novas vagas em outros nove estados brasileiros:
Amazonas, Bahia, Ceara, Espirito Santo, Minas Gerais, Parang,
Pernambuco, Piaui e Rio Grande do Sul.

Criada pela Favela Holding e pela MAG Seguros, com apoio social da
Central Unica das Favelas, a CUFA, a iniciativa desenvolve solucdes de
protecao familiar conectadas a realidade das favelas e periferias brasileiras.
O modelo relune protecao, capacitacao profissional, geracao de renda e
desenvolvimento econémico local.

PREMIO TOP CONSUMIDOR

O GBOEX RECEBEU a premiacéo Top Consumidor — Marcas de Respeito
2026, durante cerimdnia promovida no dia 7 de agosto, no Palacio do

Comércio, em Porto Alegre. O reconhecimento € concedido a empresas
gue se destacam pela qualidade, transparéncia e bom relacionamento com
o cliente.

No Rio Grande do Sul, o projeto é organizado pelo Instituto do Consumidor
Geracéao X e pela Revista Consumidor. O objetivo é valorizar organizacoes
gue mantém uma relacao de credibilidade e respeito com seus consumidores.

“Trata-se de um reconhecimento muito "’ LUNSUMIDC

importante para o0 GBOEX, pois ressalta os
valores da empresa — tradicéo, solidez e
seguranca -, o cuidado com as pessoas € 0s
esforcos na personalizacéo do atendimento”,
afirma o gerente comercial nacional Rogeério
Marino Bulbotka.
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CLESB

Clube das Executivas
de Seguros do Brasil

presenca
nacional
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Mais conexdo. Mais representatividade.

O Brasil € nosso novo horizonte.

O QUE NASCEU EM BRASILIA...
AGORA FLORESCE EM TODO O BRASIL



CENARIO

SEGURO PARA PMEs

A STARR ANUNCIA A inclusdo do Seguro de
Vida em Grupo PME em seu portal digital de

negocios no Brasil, desenvolvido para tornar
mais rapida e simples a cotacdo e emissao de
apolices de seguro de vida em grupo para
pequenas e médias empresas.

“Os corretores precisam de solucées que acompanhem a velocidade do
mercado”, afirma Claudia Papa, Vice-Presidente e Head de Distribuicao e
Marketing América Latina. “Ao adicionar o Seguro de Vida PME ao nosso
portal digital, permitimos que nossos parceiros atendam seus clientes de
forma mais eficiente e ampliem suas oportunidades de crescimento”.

A incluséo faz parte de uma estratégia ampla da companhia para fortalecer
suas capacidades digitais e ampliar o acesso dos corretores aos produtos
da Starr em todo o Brasil.

PRESENCA NO
MULTIMODAL

A ALPER SEGUROS MARCOU presenca
ativa na feira Multimodal Nordeste, realizada

no dia 6 de agosto, em Recife. Expositora . g =
ativa na feira Multimodal Nordeste, realizada no dia 6 de agosto, em

Recife. A companhia aproveitou a ocasido para apresentar langamentos
tecnoldgicos, reforcar sua estratégia de expanséao regional e consolidar a
ampliacdo do seu escritério na capital pernambucana.

“Estar presente nos aproxima de clientes e fortalece o relacionamento com
NOSSO0S parceiros, além de nos permitir entender de forma ainda mais
profunda as particularidades da regido. O Nordeste € uma das nossas
principais frentes de crescimento no pais”, destaca Dénis Teixeira, Vice-
Presidente Sénior de Transportes, Auto e Frota, Logistica e Alper Network.
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A MESMA TRADICAO,
ATUACAO SEM FRONTEIRAS.
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CENARIO

AXA TORRE 360

COM POUCO MAIS DE um ano de funcio-
namento, o AXA Torre 360, central de

monitoramento para o segmento de
Transportes da AXA no Brasil, apresenta
resultados que confirmam a eficacia da
prevencao e da gestao de riscos no setor de
logistica. Desde a sua implementacéo, a

central monitorou mais de R$ 1 bilhdo em : 2
mercadorias, registrou zero casos de sinistros nos contratos monltorados e

evitou mais de R$ 20 milhdes em perdas por meio de intervencgdes diretas
na operacao.

O foco esta na reducao da sinistralidade e no fortalecimento do trabalho
das Gerenciadoras de Risco, agindo sobre riscos de roubo e acidente
antes que se concretizem.

ROAD SHOW NO NORDESTE

A ALBATROZ MGA REALIZOU em agosto duas edicoes do Road Show
Albatroz MGA no Nordeste, com encontros em Salvador e Recife voltados

a corretores de seguros da regido. A iniciativa reforca o olhar estratégico da
companhia para o mercado nordestino, reconhecido por seu dinamismo,
potencial de crescimento e papel cada vez mais relevante na distribuic&ao
de seguros no pais.

Com o tema “Negdcios em
Movimento”, os eventos tém como
objetivo aproximar a Albatroz MGA dos
corretores locais, apresentar solucoes,
fortalecer relacionamento e abrir
espaco para conversas sobre
oportunidades comerciais e eficiéncia
operacional.

I
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0 SEGURO DE VIDA E O PROXIMO
PASSO QUE PODE TRANSFORMAR
A SUA CARTEIRA.
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SEGURO GARANTIA

SEGURO
GARANTIA

Por que o produto mais eficiente do

mercado ainda é o mais mal resolvido

Por Irwin Rafael Eleotero — socio e Diretor Comercial
(CSO) da Go Cover Seguros

QUEM JA PRECISOU DE UMA garantia contratual para um edital com
prazo curto conhece a cena: a exigéncia aparece, o relogio corre, e a

apolice que deveria sair em horas leva dias, as vezes semanas. Nao
porgue o risco seja complexo de analisar, mas porque o fluxo entre as
partes ainda é artesanal.

O Seguro Garantia deveria ser um dos produtos mais fluidos do
mercado segurador. Na pratica, € um dos mais travados. Nao por falta
de demanda, obras publicas, contratos privados, licitacbes e processos
judiciais geram necessidade de garantia todos os dias, o gargalo esta no
processo: cotacao lenta, colocagcao manual, idas e vindas entre corretor e
seguradora, e uma dependéncia de especializacao técnica que poucos
operam com profundidade.

O PROBLEMA NAO E O PRODUTO. E A OPERAGCAO EM TORNO DELE.

O Seguro Garantia é, por natureza, um produto de risco bem comportado.
A logica da modalidade (analise prévia do tomador, avaliacao da obrigacéo
garantida, o proprio filtro de subscricdo da seguradora) faz dele um dos
ramos mais criteriosos do mercado. O produto funciona. O que nao
acompanhou foi a experiéncia de contratacao.

Enquanto outros segmentos de seguro corporativo digitalizaram cotacao,

comparacao e emissao, boa parte do mercado de Garantia ainda opera no
telefone e e-mail. O corretor vira um intermediario de mensagens: recebe a
demanda, dispara e-mails para varias seguradoras, consolida respostas na
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mao, volta ao cliente. Cada etapa manual € um ponto de atrito e de perda
de prazo, que em Garantia € frequentemente o fator decisivo.

Ha ainda a camada da especializagdo. Garantia ndo € um produto Unico:
garantia contratual, garantia para licitagcao sob a nova Lei 14.133, garantia
judicial recursal, de execucao, de adiantamento, cada modalidade tem sua
|0gica, sua documentacéo, sua conversa com a seguradora. Tratar tudo
como “seguro garantia” geneérico € onde muita operacao trava.

A TESE DA GO COVER

Foi olhando exatamente para esse descompasso, um produto
eficiente preso a uma operacéao ineficiente, que estruturamos
a Go Cover, uma corretora Al Native.

A premissa é direta: especializagao técnica em Garantia, com
tecnologia que remove o atrito do processo. Ndo nascemos
como uma corretora generalista que também vende garantia.

Nascemos com foco na modalidade e nas suas
particularidades, para operar com a profundidade que o
produto exige e a velocidade que o mercado nao entrega.

Isso se traduz em duas escolhas de fundo. A primeira é de
foco: dominar as modalidades de Garantia em vez de diluir a
operacao em inumeros produtos. A segunda é de arquitetura:
construir a corretora sobre uma plataforma tecnoldgica desde

o primeiro dia, com IA no centro, em vez de digitalizar um

processo manual por cima.

A PLATAFORMA

Na pratica, isso significa integrar cotacéo e colocacao num fluxo unico, com
inteligéncia artificial em toda operacao. A plataforma conecta a demanda do
cliente as seguradoras de forma direta, hoje sdo 15 seguradoras
integradas, permitindo comparar condicées sem multiplicar conversas
paralelas.
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O objetivo ndo é substituir o julgamento técnico do especialista, € liberar
esse julgamento do trabalho repetitivo. Quando a coleta e a consolidacao
de cotacOes deixam de ser manuais, 0 especialista passa a fazer o que
agrega valor de verdade: estruturar a garantia certa, para o risco certo, no
prazo certo. E essa combinacéo, especializacdo humana mais
infraestrutura tecnoldgica, que encurta o caminho entre a necessidade e a

apolice.

QUEM CONSTROI A GO COVER

Uma tese so se sustenta com quem a executa. A Go Cover € conduzida por
socios com trajetéria no mercado corporativo de seguros e em tecnologia:

Henrique Biancuzzi
(COO0) lidera a
operagao, com mais de
15 anos em vendas e
areas comerciais em
multinacionais de
seguros e beneficios.
Especialista em
reestruturagao e
aceleracao de canais de
vendas, atuando em
todos os ramos de
seguros corporativos.
MBA em Finangas
Corporativas (Insper).

Irwin Rafael Eleotero
(CS0O), autor deste texto,
possui mais de uma década
no mercado corporativo de
seguros, com passagens
por Aon, Itau e
Finn/Acrisure, onde liderou
a area de Garantia como
Superintendente/Diretor
Comercial. Especialista em
Seguro Garantia e Fianga
Locaticia, une underwriting
e aprovacao de limites a
visdo de construgao de
negocio. Direito + MBA em
Gestéao (IBMEC).

3/4

Tiago Bernardo (CTO), com
mais de 20 anos atuando
em tecnologia, unindo
profundidade técnica e
lideranga executiva. Foi
Cloud Director da
Worldpanel by Numerator —
estratégia global de nuvem,
migracao para Azure e
FinOps — e Senior
Customer Engineer na
Microsoft. Professor
convidado no ISCTE
(Lisboa). Na GoCover, lidera
a plataforma e os agentes
de |IA com padrao
corporativo e velocidade de
startup.




O CONVITE

O mercado de Garantia ndo precisa de mais um intermediario de
mensagens. Precisa de especializacao que resolva e de tecnologia que
acelere. E isso que estamos construindo.

Precisa de uma garantia com agilidade e condi¢cdes competitivas? Fale
com a Go Cover: gocover.com.br
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https://www.gocover.com.br/

o7.\7.W SEGURADORA ALM

UMA NOVA FASE
DE EXPANSAO

Investimentos no Seguro Garantia, parceria com a XS
Global e amplia¢c&o de escritdérios marcam o 2026 da ALM,
pautado pela proximidade e suporte ao corretor.
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DIVERSIFICAGAO DE PORTFOLIO e ampliag&o da estrutura fisica s&o as
bases que sustentam o avanco da Seguradora ALM. O ano de 2026 da

companhia carioca € marcado pela mudanca de patamar, aplicando uma
estratégia de crescimento sustentavel e pautado pelo proximo
relacionamento com os corretores.

O profissional, que representa mais de 80% das vendas de seguros no
pais, € visto pela companhia ndo como um mero intermediario das vendas
de seguros, mas como a engrenagem central do seu modelo de negécios.
E o que avalia o CEO Alexandre Dominguez. Segundo ele, a parceria com
0s corretores é fundamental para os ambiciosos planos da empresa no

mercado nacional.

A ALM é uma extensdao do corretor. Temos uma
visdo diferente da relacéo tradicional entre
seguradora e o profissional: olhamos o negécio
como um todo, pensando no cliente final, e ndo
numa relacgéo de fornecedor e distribuidor”.

Alexandre Dominguez
CEO da Seguradora ALM
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Para dar suporte pratico a essa visdo e impulsionar o desenvolvimento do
profissional no dia a dia, a seguradora aposta na constru¢cdo conjunta de
solucdes e na capacitacdo continua de sua estrutura interna. “A gente
trabalha com soluc¢des desenhadas sob medida, junto com o corretor”,
ressalta Dominguez.

Na pratica, isso significa que o profissional pode se cadastrar no portal da
empresa e ter acesso a todas as funcionalidades, além de contar com uma
assessoria, que o orienta e o estimula a se aproximar ainda mais da ALM.

Essa atuacdo consultiva ganha ainda mais relevancia nas carteiras
corporativas, segundo o CEO. “O ramo de Seguro Garantia, por exemplo, &
viabilizador. Ele viabiliza uma empresa a funcionar, além de literalmente
garantir os termos do contrato”, pontua.

SEGURO GARANTIA IMPULSIONA CICLO DA ALM

Na ultima década, o volume de prémios do Seguro Garantia mais do que
triplicou no pais, saltando de R$ 2,04 bilhdes em 2016 para R$ 6,29 bilhdes
em 2025, segundo dados da Susep. O resultado engloba diferentes
modalidades da carteira. Esse avanco ganhou ainda mais forca a partir de
2022, registrando altas expressivas de 24,35% em 2023, e 17,61% e
23,88% nos anos seguintes, todas consolidando um ritmo de expansao real
bem acima da inflagcao.

Esse cenario justifica o forte investimento que a ALM fez recentemente. A
diversificagao do portfolio com foco no Seguro Garantia consolida o plano
estratégico da companhia de ampliar sua atuacéo nacional.

A diretora, Carolina Novaes, entende que a escolha do produto é parte de
uma leitura clara sobre o ja conhecido publico de pequenas e médias
empresas. “O PME estava carente de uma seguradora disposta a atendé-lo
com agilidade real no Garantia”, avalia. Atualmente, o foco do produto esta
em empresas com faturamento de até R$ 200 milhdes. “Esse ndo € um
produto isolado, ele € a continuidade natural da nossa misséao de
democratizar a protecédo no Brasil, agora também para o universo
empresarial”’, pontua a executiva.
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Embora o ramo esteja em crescimento, a penetracéo na sociedade ainda é
baixa. Essa € a realidade que a Seguradora ALM esta disposta a mudar.
Visando facilitar o cotidiano do corretor, a companhia estruturou uma
operacao 100% digital em que todas as solicitacdes passam pelo portal. “O
modelo conta com aprovagao automatica para as modalidades Tradicional,
Recursal e Trabalhista, ou solicitacdo de Authority quando o caso exige
uma analise mais proxima”, explica Carolina.

XS GLOBAL: ATUACAO EM ESCALA E INTELIGENCIA INTERNACIONAL

Um dos passos mais importantes para a consolidacido nesse ramo € a
parceria com a XS Global. Capacidade financeira, exceléncia técnica e
inovacgao foram os pontos mutuos encontrados por ambas as empresas. O
negocio amplia a capacidade de subscricdo da ALM e fortalece a oferta de
solucdes para corretores e clientes.

66

A experiéncia internacional da XS Global amplia nossa
vis@o na andlise de risco e torna nossos processos de
subscrig¢do ainda mais consistentes e especializados”.

Carolina Novaes
Diretora da Seguradora ALM

SEGURADORA ALM
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Na pratica, a operacao da seguradora passa a ter mais velocidade na
tomada de decisao, mais flexibilidade para avaliar operacoes de perfis
diferentes e uma capacidade maior para estruturar solu¢cées sob medida
para o consumidor.

Enquanto isso, o corretor, de acordo com a executiva, a parceria significa
contar com uma seguradora que reune a proximidade e a velocidade de
atendimento da ALM com o conhecimento técnico e a experiéncia
internacional da XS Global, ou seja, analises mais qualificadas, suporte
técnico especializado e solugcdes mais competitivas para seus clientes.

Reafirmando o posicionamento da seguradora, Carolina ressalta que
"N0SSO compromisso € ser um parceiro de negocios do corretor, para
oferecer ndo apenas capacidade de emissdo, mas inteligéncia na
construcao das operacoes e relacionamento proximo em todas as etapas
do processo".

O DESEMBARQUE EM SAO PAULO

A proximidade com os corretores acontece ndo so pelo relacionamento
digital, mas também pelo meio fisico. No fim do ano passado, a Seguradora
ALM desembarcou em Sao Paulo, estado que representa uma expressiva
parcela da producao de seguros nacional. Pouco tempo depois, ja é
percebida uma aceleracao no ritmo dos negdcios.

66

O estado tem recebido a gente muito bem. Isso traz
uma dimenséio diferente a operacéo. E um
mercado muito grande e competitivo e que acaba
sendo uma vitrine para o Brasil inteiro”.

Yasmin Monge
Diretora Adjunta
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“SEGURADORA ALM

O retorno do mercado foi tdo expressivo que a seguradora ja projeta novos
passos em sua estrutura fisica local. A executiva reforca que a demanda
vem crescendo bastante. “Sao Paulo € um mercado exigente, mas que
também responde muito bem quando encontra uma empresa estruturada,
COmM uma proposta consistente e que entrega o que promete”, pontua
Yasmin.

Paralelamente a capital, a estratégia do grupo avanca fortemente rumo ao
polo econémico do interior do estado. Para atender as particularidades do
mercado local, a companhia aposta no contato direto e consultivo. “No
interior, o relacionamento proximo tem um peso muito grande. As pessoas
guerem conhecer quem esta do outro lado, conversar, criar confianca. Por
isso, Campinas e toda a regido tém sido muito importantes para a
expansao do Garantia”, analisa a executiva.

Em consonancia com os movimentos paulistas, a seguradora também
reafirma suas origens com a mudanca do endereco de sua sede para a
regido central da capital fluminense. “O Rio é a nossa casa e continua
tendo um papel muito importante na histéria da ALM”, declara Yasmin.

A mudanca de endereco acontece concomitantemente a nova fase da
operacao multiramo e com um time que cresceu nos ultimos anos.
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“Precisavamos de um espaco que fizesse sentido para o tamanho que a
ALM esta alcancando e também para os proximos passos que queremos
dar”, conclui a executiva.

Para selar essa nova fase de expansao fisica e diversificacdo de portfolio,
0 CEO Alexandre Dominguez projeta uma jornada de avancgo continuo e
sustentavel para a empresa. “Nossa expectativa € manter uma trajetoria
consistente de crescimento, mas sempre com muita responsabilidade”,
reforcando que a seguradora busca evoluir com qualidade, rentabilidade e
relacbes duradouras.

Conectando os proximos passos da companhia ao pilar que sustentou toda
a sua estratégia desde o inicio, Dominguez antecipa novidades para os
parceiros comerciais. “O corretor € uma peca central na estratégia da ALM
e estamos preparando iniciativas justamente para tornar essa parceria
cada vez mais proxima, simples e produtiva".

“Mais do que lancar produtos, nosso objetivo € oferecer ao corretor uma
seguradora acessivel, agil e disposta a construir negocios junto com ele.
Algumas dessas novidades serédo apresentadas em breve. O que posso
dizer desde ja € que o corretor continuara tendo um papel protagonista no
crescimento da ALM”, conclui o executivo «

SERGIO VITOR GUERRA
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ENTREVISTA IGOR DI BEO

BRASIL, MERCADO
ESTRATEGICO

Seguradora centendrig, Starr desembarcou no pais
em 2012 trazendo consigo d sua expertise em seguro
corporativo; CEO explica como uma companhia com

mais de 100 anos de histdria continua relevante em

um mercado em constante transformacdo

IGOR DI BEO: Qualquer companhia que planeja expandir sua operagao
internacional deve avaliar a pujante economia brasileira.

1/3



A Starr é uma seguradora que atua em 170 paises. Como a
companhia enxerga o papel do Brasil em sua estratégia global?
Qualguer companhia que projeta expandir globalmente deve avaliar o
Brasil, gue € uma economia pujante e em desenvolvimento. O pais é
protagonista na expansao de toda seguradora global.

Como superar as eventuais barreiras que uma empresa global tem
em se adaptar em territério nacional? Toda cultura reunida gera uma
grande oportunidade de conhecimento técnico. Essa troca de experiéncia
entre equipes locais e internacionais forma o casamento perfeito para se
adaptar em qualquer pais do mundo.

Quais sao as particularidades da industria de seguros brasileira que
devem ser pontos de atencao? O mercado de seguros brasileiro ainda
tem muito espacgo para avancar na cultura de prevencao e na gestao de
riscos. Esse é um ponto que merece atencao, especialmente quando
observamos a qualidade dos riscos patrimoniais e as diferencas existentes
entre os critérios de prevencao adotados.

Muitas vezes, a preocupacao esta concentrada apenas na protecao da
vida e do patriménio apds a ocorréncia de um evento. Precisamos avancar
também na prevencao, combinando técnicas de engenharia de riscos, as
exigéncias dos Corpos de Bombeiros e os critérios utilizados na analise e
subscricéo dos riscos patrimoniais.

Sao mais de 100 anos de historia e 14 anos de Brasil. Como uma
companhia com uma trajetoria de tradicao pode se manter atual neste
setor cada vez mais competitivo? A Starr sempre foi reconhecida pelas
suas solucdes em riscos complexos. Essa expertise continua, mas agora
também se expande para outros niveis. Nosso proposito € oferecer para
corretores e clientes todo o conhecimento adquirido ao longo de todos
esses anos.
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De que maneira a empresa vem se adaptando ao ambiente digital?
Atualmente, as vendas precisam ser rapidas e simples e, por isso, 0s
portais desempenham um papel fundamental. Nosso foco hoje € a
expansao dos canais digitais. Recentemente, lancamos o portal E&O,
além de outros produtos que também estao disponiveis por la, como
Responsabilidade Civil e Vida em Grupo. Cada vez mais usamos
ferramentas digitais que deixam a jornada na Starr mais fluida para o
corretor.

Por que a escolha do E&O desta vez? Muitas profissdes demandam
esse produto, especialmente pela cobertura de Responsabilidade Civil.

O corretor representa 80% das vendas de seguros no pais. De que
maneira a Starr avalia a parceria com esse profissional? O corretor € o
principal canal de venda de seguros da Starr. Ele representa muito mais
de 80% das nossas comercializagdes e vai continuar sendo assim na
companhia. Esse profissional é responsavel em entender as necessidades
dos segurados para oferecer as coberturas que mais se encaixam no seu
perfil.

Vocé é um experiente executivo do mercado de seguros que assumiu
a lideranca da companhia no pais. Conte como esta sendo este
primeiro ano. Sao cinco meses felizes dentro da Starr. Porém, nada é
construido sozinho. E um time, tanto no Brasil quanto fora, que da muito
orgulho e que vem fazendo a diferenca. Toda a equipe esta ajudando a
construir a nova fase da seguradora aqui no pais s
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Por tras de cada
escolha em saude,
existe alguéem que
faz a diferenca.

Cada cliente tem uma

histodria, uma necessidade e
um momento unico. E muitas
vezes, a escolha que traz mais

seguranca comeca com uma
boa orientacgdo.

Pensou saude,
pensou Allcare.

A Allcare acredita no
valor de quem conecta
pessoas aos melhores
caminhos em saude,
fortalecendo parcerias e
criando novas possibilidades
para cuidar de vidas.

olilcare
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O EXECUTIVO RICARDO Teixeira, CEO e fundador da Gorilla Life,
alcancou mais de 1 milhdo de impressoées no LinkedIn nos ultimos 12

meses. Ao todo, 334 mil pessoas foram alcancadas pela publicacao de
conteudos relacionados ao seguro de vida. Segundo ele, dois em cada trés
usuarios impactados nunca haviam acompanhado seu trabalho
anteriormente.

“Mais de 1 milh&o de impressdes em 12 meses. Sem midia paga. Sem
polémica. Falando de seguro de vida e provocando novas conversas sobre
0 setor”, observa o executivo.

Teixeira destaca que o crescimento da audiéncia ocorreu de forma
acelerada nos ultimos meses. Foram necessarios dez meses para atingir
500 mil impressdes. Depois disso, o0 numero dobrou em apenas seis
semanas.

Para o executivo, a mudanca nao esteve relacionada a frequéncia das
publicacdes ou ao uso de ferramentas tradicionais para aumentar o
alcance. A estratégia foi mudar o foco dos conteudos. Em vez de falar
diretamente sobre seguros, passou a abordar situacdes vivenciadas por
pessoas que nao contam com protecao financeira.

66

O que mudou ndao foi frequéncia, néo foi
hordario, néo foi hashtag. Eu parei de
escrever sobre seguro e comecei a escrever
sobre o que acontece com as pessoas
quando ele néo existe”.

Ricardo Teixeira
CEO e Fundador da Gorilla Life
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Entre os exemplos utilizados pelo executivo estdo situacdes
relacionadas a morte, a sucessdo empresarial e a contratacdo de
profissionais. A proposta € mostrar as consequéncias concretas da
auséncia de protecdo e aproximar o tema da realidade das pessoas.

EXPERIENCIA DE HISTORIAS REAIS

Segundo Teixeira, essas historias tém relacao direta com sua propria
trajetoria profissional e experiéncias acumuladas ao longo dos anos no
mercado de seguros. “Cada uma dessas frases eu vivi antes de
escrever”, destaca o CEO da Gorilla Life.

Ricado Teixeira quebra o tabu de falar
sobre temas sensiveis nas redes.
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https://www.linkedin.com/in/iamricardoteixeira/

Alem de falar sobre seguro de vida, Teixeira também utiliza seus canais
para discutir carreira e os desafios de quem atua no setor. Como parte
de sua atuacéao na Gorilla Life, participa diretamente da identificacao e
do recrutamento de novos profissionais, o que lhe permite acompanhar
diferentes perfis, trajetorias e expectativas de quem escolhe construir
uma carreira no mercado de seguros. Essa experiéncia também
alimenta uma visdo mais ampla sobre o setor e sobre as competéncias
necessarias para se desenvolver e conquistar espaco em uma atividade
gue ainda tem grande potencial de crescimento.

A estratégia também levou o executivo a explorar um tema considerado
dificil nas redes sociais: a morte. Mesmo assim, os conteddos
alcancaram uma audiéncia significativa. Na avaliacao dele, isso
demonstra que existe interesse em discutir o seguro de vida, desde que
a comunicacao seja diferente da abordagem tradicional do setor.

A experiéncia levou o executivo a duas conclusdes. A primeira € que
existe espaco para falar sobre seguro de vida com o publico brasileiro,
mas € necessario encontrar uma linguagem diferente. A segunda é que
conteudos relacionados a temas sérios podem gerar audiéncia qguando
provocam reflexao, apresentam diferentes perspectivas e abrem espaco
para o debate, sem transformar comunicacéo em publicidade.

Teixeira afirma que escolheu o mercado de seguros ha nove anos e que
a trajetoria profissional passou a fazer parte de sua propria narrativa.
Para ele, a experiéncia acumulada no setor também se tornou uma
fonte para a producao de conteudo e para a aproximacao com
profissionais e interessados no seguro de vida. “Hoje ela é a historia
gue eu mais gosto de contar”, conclui «
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LUapclel | UIZ PERNA

CORRETORES,
PARCEIROS
VITALICIOS

Por: Luiz Perna, fundador da
L.Perna Reguladora de Sinistros

NO MERCADO DE SEGUROS, convencionou-se dizer que o contrato €
assinado no fechamento da apolice, mas a renovacao € conquistada no

momento do sinistro. E exatamente nessa etapa de maior vulnerabilidade do
segurado gue se revela a verdadeira proposta de valor de uma corretora.

Muitos profissionais ainda concentram seus esforcos competitivos na busca
pela tarifa mais baixa. Contudo, a pratica demonstra que o preco atrativo
perde seu apelo quando a liquidacao de um sinistro se transforma em uma
jornada morosa e opaca. Por outro lado, quando o corretor entrega um
acompanhamento proativo, agil e transparente, cria-se uma blindagem na
carteira: o segurado nédo troca a certeza de um atendimento impecavel por
uma economia marginal de prémio. A pergunta que passa a guiar o cliente é
simples: "Por que trocar de corretor se no momento da dor tudo
funciona com perfeicao?"

Para operacionalizar esse nivel de exceléncia, a LPerna consolidou seu
posicionamento como uma reguladora tecnolégica, estruturando um
ecossistema de solucdes sintetizado no conceito Triple A + M: uma aluséo a
nota maxima atribuida pelas grandes agéncias internacionais de risco,
traduzida no mercado de seguros pela integracao dos sistemas Antares,
Artemis, Atlas e Metrics/CTR.

O ECOSSISTEMA "TRIPLE A + M": ANTARES, ARTEMIS, ATLASE
METRICS/CTR

A unido entre a experiéncia de mais de quatro décadas de mercado e a
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fronteira da inovacao tecnologica permitiu a LPerna desenvolver quatro
pilares integrados para a regulacéo e gestao de sinistros:

1. Antares: Transparéncia e Controle em Tempo Real. O Antares € o
sistema central de gestéo de sinistros que conecta seguradoras, corretores e
segurados em uma Unica plataforma na nuvem. A ferramenta elimina a
necessidade de trocas interminaveis de e-mails, permitindo:

» Visualizagao completa de cada etapa do processo e status de
regulacao em tempo real,;

» Gestao documental centralizada, com upload e download de fotos da
avaria, laudos e documentos fiscais;

 Links diretos para que o proprio segurado anexe pendéncias, com
alertas e reiteracoes automaticas.

2. Artemis. Seguranca Juridica e Automacao na Carta Protesto Voltado
especificamente para o segmento de transportes (nacional e internacional), o
Artemis Tracking automatiza e digitaliza 100% o ciclo de emisséo e gestao
das Cartas Protesto. Integrado a certificadoras digitais, o0 sistema garante:

e Prova inequivoca de notificacao do causador do dano dentro do prazo
legal;
« Rastreabilidade em tempo real com data, horario de leitura e protocolo
com ID de autenticidade;
» Preservacao do direito de regresso da seguradora com total seguranca
juridica.
3. Atlas: A Inteligéncia Artificial Generativa Atuando 24/7. Como cérebro
operacional inserido no ambiente do Antares, o0 Atlas atua como um

assistente digital sénior. Treinado com uma base de milhares de processos
reais e legislacéo aplicavel (como a Lei 15.040), o agente de IA executa:

« Extracao cirurgica de dados via OCR em DACTEs, Notas Fiscais e
Boletins de Ocorréncia, identificando documentos borrados ou
ilegiveis instantaneamente;

« Auditoria de compliance, cruzando as circunstancias do evento com
as clausulas e coberturas da apdlice contratada;

« Apuracao automatizada de indenizac6es e monitoramento rigoroso
dos prazos regulatorios.
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4. Metrics/ICTR: Gestao de Risco Operacional e Telemetria. O sistema
Metrics/CTR € um modulo de plataforma métrica que usa telemetria, video e
contexto de rota para orientar motoristas em tempo real. Ele calcula o risco
por viagem, podendo reduzir sinistros entre 20% e 30% atraves de:

« Alertas preventivos na hossa central de controle das condigoes do
veiculo (motores, suspensao, pneus, pressao de oleo), fadiga do
motorista, além de prevencgao contra roubos e atrasos;

» Melhoria na disponibilidade da frota e reducao do custo por km rodado
desde o primeiro dia de operacgao;

» Uso diario comprovado em mais de 700 veiculos (caminhoes, tratores,
colheitadeiras, pulverizadores, etc.).

CAPACITACAO TECNICA: A ACADEMIA LPERNA

Tao importante quanto operar plataformas avancadas € dominar a dinamica
e os fundamentos dos sinistros de transporte nacional e internacional. Para
preencher essa lacuna de mercado e capacitar corretores e equipes
operacionais, a Academia LPerna desenvolveu um portfolio de videoaulas
exclusivas.

O conteudo educacional detalha desde o comportamento pratico de uma
avaria até os tramites regulatorios complexos, munindo o corretor de
repertorio técnico para orientar seu segurado com autoridade e propriedade.

Acompanhar o sinistro do segurado com ferramentas de ponta deixa de ser
um custo operacional para se tornar o investimento de maior retorno em
retencéo de clientes. Ao adotar o ecossistema "Triple A+ M" da LPerna e
investir na capacitacao continuada da equipe, o corretor eleva sua atuacao
ao patamar de consultoria estratégica de risco — garantindo renovacoes
guase vitalicias e construindo uma reputacéo inabalavel no mercado
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EM SETEMBRO, a Albatroz MGA completa cinco anos de atuagao e conso-
lida um modelo de negdcios baseado em trés pilares: conhecimento técnico,

inovacao e proximidade.

Desde sua criacao, a companhia busca tornar o seguro mais simples e
eficiente. Para isso, investe na formacao de equipes especializadas, no
desenvolvimento de produtos, em parcerias estratégicas e em uma
plataforma digital integrada, criada para facilitar a jornada do corretor.

Para Salvatore Lombardi, CEO da Albatroz MGA, tecnologia e
relacionamento devem avancar juntos.

66

“Investimos em tecnologia para simplificar processos e
dar velocidade ao negoécio, mas acreditamos que o
seguro continua sendo feito por pessoas. Queremos

oferecer uma estrutura que facilite a rotina do corretor e,
ao mesmo tempo, conte com profissionais preparados
para compreender os riscos, desenvolver solugdes e
apoiar novas oportunidades”.

Salvatore Lombardi

CEO da Albatroz MGA
Essa visdo esta sintetizada no conceito que representa o atual momento da
companhia: “Humano que cuida. Tecnologia que aproxima”.

ESPECIALIZAGAO NO ECOSSISTEMA DE LOGISTICA

A Albatroz concentra sua atuacao no ecossistema de Logistica, tendo como
principais frentes os seguros de Transportes e Frota de veiculos pesados.

Em Transportes, reune solugdes voltadas as necessidades de
embarcadores, transportadores e outros participantes da cadeia logistica. Ja
em Frota, atende principalmente caminhdes e veiculos pesados, segmento
gue demanda dominio técnico, agilidade e compreenséo das particularidades
de cada operacéo.
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SALVATORE LOMBARDI:

Desde sua criacdo, ha cinco anos, a Albatroz
busca tornar o seguro de transporte mais
simples e eficiente. Para isso, a compahia tem
equipes especializadas para desenvolver
solucdes, além de firmar parcerias estratégicas
e disponibilizar uma plataforma digital
integrada para o corretor.

M®
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https://www.linkedin.com/in/salvatore-lombardi-25b59427/

A proposta € ser um parceiro capaz de oferecer diferentes solucdes para que
0S corretores ampliem sua atuacéo e desenvolvam seus clientes nesse
mercado.

Alem dos produtos, a companhia disponibiliza uma estrutura integrada de
subscricao, suporte comercial, operacoes, sinistros e recursos digitais. O
acompanhamento acontece desde a identificacao da oportunidade até a
gestao do negacio.

MAIS AGILIDADE PARA O CORRETOR

A plataforma digital & parte central dessa estratégia. Cotacao, analise,
contratacdo, emisséo e gestao de apdlices estdo conectadas em um unico
ambiente, reduzindo tarefas manuais e tornando 0s processos mais ageis.

i

A logica é direta: menos burocracia representa mais tempo
para cuidar do cliente e gerar negocios.
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Nesse modelo, os recursos digitais ndo substituem o relacionamento. Eles
ajudam a acelerar respostas, melhorar a experiéncia e aproximar 0s
envolvidos em cada etapa. Subscritores, profissionais comerciais e
especialistas em operacdes e sinistros atuam de forma integrada para
agregar conhecimento, capacidade de analise e solucbes adequadas a
diferentes riscos.

Ao iniciar seu proximo ciclo, a Albatroz pretende ampliar sua presenca no
mercado de seguros para Logistica e desenvolver novas solucgoes,
preservando a parceria com 0s corretores como um de seus principais

valores.

“Nosso proximo ciclo passa por ampliar aquilo que
sabemos fazer bem, sem perder nossa esséncia.
Queremos crescer junto com o corretor,
oferecendo novas solugées, recursos tecnologicos
e, sobretudo, pessoas preparadas para apoiar o
desenvolvimento de seus negocios”.

Salvatore Lombardi
CEO da Albatroz MGA

Em um mercado cada vez mais digital, a companhia aposta no equilibrio
entre eficiéncia, especializacéo e relacionamento para continuar avancando «
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LUCIANO SOARES, CEO da Icatu

Ativo desde o inicio deste ano,
programa de beneficios da
lcatu prevé bonus financeiros
adicionais de até 60%



LANCADO NO INiCIO DESTE ANO, o novo programa de beneficios da
lcatu Seguros para corretores e escritorios de investimento retne incentivos

financeiros e recursos de apoio a atuacao comercial. A iniciativa foi
estruturada para estimular a diversificagdo dos negdcios e uma abordagem
mais consultiva na oferta de solucbes de protecéo e planejamento financeiro.

O programa preveé boénus financeiros adicionais de até 60% e considera
diferentes aspectos da atuacéo dos profissionais, indo além do volume de
vendas. Regularidade da producao, consisténcia dos resultados e qualidade
da carteira também fazem parte da estratégia de reconhecimento adotada

pela companhia.

O programa foi concebido para reconhecer a
consisténcia do parceiro e, principalmente, incentivar a
diversificagéo da atuacgdo. Ele oferece estrutura para que
corretores e profissionais de escritorios de investimento
evoluam de uma légica mais transacional para um
modelo cada vez mais consultivo, ao aprofundar sua
atuacdo em vida, previdéncia e capitalizacao”.

Luciano Soares
CEO da Icatu

Segundo o executivo, a mudan¢a acompanha um cenario em que
consumidores chegam mais informados as decisdes financeiras e demandam
maior qualificacéo na hora de escolher produtos de protecéo e planejamento.
Nesse contexto, a atuacao consultiva ganha espaco na relacéo entre
profissionais, seguradoras e clientes.

INCENTIVOS CONSIDERAM DESEMPENHO AO LONGO DO ANO

Uma das principais mudancas do programa esta na forma de
reconhecimento financeiro. Em vez de considerar somente o volume
comercializado, a estrutura leva em conta a evolucao e a regularidade dos
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negocios realizados pelos corretores e profissionais dos escritorios de
investimento.

A sistematica permite o acesso a até 10 bonificacGes financeiras adicionais
ao longo do ano. Os resultados, a qualidade da carteira e a continuidade da
producéo séo alguns dos elementos considerados para a concessao dos
beneficios.

Alem da remuneracao adicional, o programa oferece uma estrutura de
suporte comercial e relacionamento. A intencao é fornecer ferramentas para
gue os profissionais ampliem sua capacidade de identificar necessidades dos
clientes e trabalhar diferentes solucbes da companhia, especialmente nos
segmentos de seguros de vida, previdéncia e capitalizacao.

PROGRAMA TEM TRES CATEGORIAS

A estrutura foi dividida em trés niveis: Especialista, Especialista Ouro e
Especialista Diamante. A categoria Especialista contempla profissionais que
ja apresentam atuagao consistente na comercializacéo das solucdes da
Icatu.

A progressao para os niveis Ouro e Diamante esta associada a evolugéo da
producéo, a regularidade dos negdcios e a formacao de uma carteira sélida.
Alem de reconhecer diferentes estagios de atuacéao, a classificacéo
determina o acesso a beneficios adicionais.
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A légica do programa é justamente incentivar
essd evolugdo continua, reconhecendo quem
constroi resultados de forma sustentavel”.

Luciano Soares
CEO da Icatu
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Entre os recursos disponiveis conforme a evolugao de categoria estao
materiais personalizados, capacitacdo diferenciada, suporte técnico
especializado e atendimento exclusivo para demandas operacionais.

CAPITALIZACAO AMPLIA POSSIBILIDADES DE ATUAGAO

A capitalizacdo passou a integrar o programa como uma forma de ampliar o
portfolio que pode ser trabalhado pelos corretores e profissionais dos
escritorios de investimento.

Um dos produtos incluidos € o Icatu Garantia de Aluguel, alternativa ao fiador
tradicional em contratos de locacéo de imoveis. A presenca da solucéo no
programa amplia as possibilidades de atuacéo comercial e permite atender
uma necessidade especifica dos clientes dentro de uma estratégia de
diversificacéo da carteira.

A inclusdo também aproxima o segmento de capitalizacdo da proposta mais
ampla do programa, que busca incentivar os profissionais a conhecer e
trabalhar diferentes linhas de negocios da seguradora.

CAMPANHA ANTONIO CARLOS DE ALMEIDA BRAGA AMPLIA
ALCANCE

Ao longo deste ano, a Icatu também ampliou a campanha Antonio Carlos de
Almeida Braga, tradicional iniciativa de reconhecimento voltada aos
profissionais do canal de distribuic&o.

A nova configuracdo passou a contemplar um nimero maior de corretores e
acrescentou uma experiéncia nacional a tradicional viagem internacional
oferecida pela campanha. A primeira viagem nacional foi realizada no Rio de
Janeiro, com uma programacao exclusiva.

A mudanca permitiu ampliar o alcance da premiacao e reconhecer diferentes
trajetérias de desempenho dentro do canal individual, valorizando a
contribuicdo dos corretores para a expanséo do mercado de protecéo e
planejamento financeiro.
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ESCRITORIOS DE INVESTIMENTO TEM CAMPANHA ESPECIFICA

A companhia também colocou em pratica uma campanha direcionada aos
profissionais de escritorios de investimento. A iniciativa considera a relevancia
crescente desse canal na distribuicao de solucdes relacionadas a protecao
financeira e ao planejamento de longo prazo.

“Esses parceiros tém um papel cada vez mais relevante na orientacao dos
clientes em decisfes de longo prazo, especialmente em previdéncia. A
campanha foi estruturada para valorizar esse trabalho e incentivar ainda mais
0 desenvolvimento desse ecossistema”, explica o CEO da Icatu.

Com as iniciativas implementadas desde o inicio do ano, a Icatu busca
ampliar a participacdo dos corretores e dos escritérios de investimento em
diferentes linhas de negdcios, ao mesmo tempo em que incentiva uma
relacdo mais consultiva com os clientes e uma atuacéo baseada na
construcao de resultados consistentes ao longo do tempo .,
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tundadores do Grupafld+

A
.

12 anos de uniao,
confianga e crescimento.

O Grupo Al12+ celebrou seus 12 anos em Vitdria (ES), reunindo associados,
parceiros e convidados em uma trajetdria construida lado a lado.
Hoje, séo mais de 270 corretoras associadas, 100 mil clientes e R$ 1 bilhdo

em vendas: uma histdria sélida, que seque abrindo caminhos para o corretor.

Faca parte do Grupo Al12+ e cresga junto

com quem faz a diferenga no mercado.

Acesse: GRUPOﬁqz
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O PODER DA
LIDERANCA FEMININA

POR QUE O MERCADO DE
SEGUROS PRECISA DE MAIS
MULHERES NO COMANDO

Por: Rosane Mota, CEO da RM7 Seguros
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https://www.linkedin.com/in/rosane-mota/

AO LONGO DOS MEUS 35 ANOS de trajetdria no mercado de seguros, Vi
este setor passar por transformacdes profundas. De um ambiente majorita-

riamente masculino, onde a voz feminina muitas vezes precisava buscar
espaco com esforco redobrado, evoluimos para um cenario onde a
presenca das mulheres ndo € apenas uma demanda por justica social, mas
uma estratégia para a propria sobrevivéncia e inovacao das seguradoras e
corretoras.

Hoje, os numeros nos contam uma historia de dois tempos. Segundo o
primeiro relatério FeMa Meter, divulgado pela Susep em 2026, as mulheres
ja ocupam 54,4% da forca de trabalho no nosso setor. Somos a maioria na
base, no atendimento, na inteligéncia operacional. No entanto, quando
olhamos para o topo da piramide, o cenario muda e apenas 28,5% das
posicoes de gestdo executiva e 18,5% dos assentos em conselhos de
administracdo sao ocupados por nos. Falo aqui também, como conselheira
consultiva.

Esses dados, corroborados pelo 5° Estudo Mulheres no Mercado de
Seguros, realizado pela ENS com o apoio de instituicbes fundamentais
como a CNseg e a Fenacor, revelam o que ainda chamamos de "teto de
vidro". Embora tenhamos avancado na ocupacao de postos de trabalho, a
barreira para o C-Level e para a tomada de decisao estratégica ainda € um
desafio real.

Nao se trata apenas de preencher vagas. A importancia da mulher no
mercado de seguros reside na diversidade de perspectivas que trazemos.
Como corretora, administradora, empresaria, escritora e conselheira
consultiva, entendo que o seguro € um produto de confianca e protecao.
Em um pais onde as mulheres representam o terceiro maior mercado
consumidor e exercem um papel central na gestao do orcamento familiar,
ter mulheres no comando € uma questao de inteligéncia de mercado. Como
podemos desenhar produtos que atendam as necessidades das familias
brasileiras se a visdo de quem normalmente decide esses produtos for
homogénea e limitada?

A diversidade nas mesas de decisao nao é um favor, € um diferencial.
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Estudos globais mostram que empresas com maior representatividade
feminina em seus conselhos apresentam melhor governanca e maior
capacidade de adaptacéo a crises.

Como socia fundadora da RM7 Corretora de Seguros, olho para o futuro
com otimismo, mas também com o realismo de quem conhece 0s
bastidores. A mudanca nao vira apenas por decretos ou metas numericas.
Ela vira através do desenvolvimento de lideres, da mentoria ativa e de
uma cultura que entenda que a equidade € um motor de crescimento.

Como alguém gque ja se dedicou trés décadas e meia a este setor, meu
compromisso é da RM7 Seguros tem sido justamente este, fomentar o
desenvolvimento de novas liderancgas e garantir que a experiéncia
acumulada se transforme em portas abertas para as proximas geracoes.

O mercado de seguros do futuro sera, necessariamente, mais diverso. Ele
sera um setor que entende que a forca do nosso mercado néo esta
apenas nos prémios emitidos, mas na capacidade de refletir, em sua
lideranca, a pluralidade da sociedade que ele se prop0e a proteger.

Estamos avancando, sim, mas ainda temos uma jornada pela frente. E,
como aprendi ao longo desses 35 anos, 0 seguro € um negaocio de longo
prazo e o investimento na lideranca feminina €, sem davida, o nosso
melhor seguro para o futuros
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Agilidade e Seguranga
para o seu Negdcio!

< Seguro garantia IllﬂSlal;ﬂll de
servigos, obras e fornecimento

& cGarantia judicial
< seguro de Risco de Engenharia
e Responsabilidade Civil

V) Seguro de compra e
venda de energia

& seguro Garantia Locaticia
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COMERCIAL GRUPO EXALT

UMA NOVA
JORNADA

Corretora com mais de 90 anos de historia,

Hellner amplia atuagao com integragao ao

Grupo Exalt / Foto: Christian Hellner, CEO
da Hellner
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COM MAIS DE 90 ANOS de atuacao no mercado de seguros, a Hellner
Corretagem de Seguros segue a jornada conduzindo os negdcios com o

Grupo Exalt, movimento que aproxima a experiéncia construida pela
corretora ao longo de geracbes de uma rede voltada ao desenvolvimento e
fortalecimento de empresas do setor.

Fundada em 1934, a Hellner construiu sua historia como uma empresa
familiar e atualmente esta em sua terceira geracao. A corretora atua em
diferentes segmentos e ramos de seguros, oferecendo servigcos que
passam por consultoria, administracdo de apolices, gerenciamento de
riscos, suporte em sinistros e solucdes para operaces nacionais e
internacionais. Na lideranca da companhia estdo Hartwig Hellner,
presidente, Christian Hellner, CEO, e Karla Hellner, COO.

A combinacéo entre experiéncia acumulada, especializacéo técnica e
proximidade com os clientes esta entre os pilares que sustentam a atuacao
da corretora. O seguro € parte de um trabalho amplo de compreenséo dos
riscos e da realidade de cada segurado. A proposta é acompanhar
empresas e pessoas de maneira proxima, desde a identificacao das
necessidades, a escolha das coberturas até situacdes que exigem maior
suporte, como a ocorréncia de um sinistro.

Segundo Christian Hellner, CEO da Hellner, a tradicdo empresarial auxilia
na longevidade da empresa e na forma como a corretora procura construir
seus relacionamentos.

Mais do que entregar um seguro, entregamos tranquilidade, confianca e
parceria. Nosso trabalho comeca pela compreenséo da realidade de cada
cliente, dos riscos envolvidos e das necessidades do seu negocio. A partir
disso, construimos solucdes onde estamos proximos durante toda a
cujnducédo dos negacios. A seguranca também nasce dessa proximidade,
de um atendimento consultivo, agil e transparente e da certeza de que o
cliente tera orientagcdo quando mais precisar. Etica, transparéncia e
relacionamento humano séo principios dos quais nunca abrimos mao.”

A participacao da corretora no grupo foi anunciada como um movimento
para manter a empresa conectada as transformacdes do mercado.
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A Exalt amplia horizontes. Quando corretoras
com valores semelhantes compartilham
conhecimento, experiéncias e boas praticas,
todos evoluem. Temos acesso a inteligéncia
de mercado, benchmarking,
desenvolvimento de solugdes e maior
capacidade de relacionamento e negociagéo
com as seguradoras. O mais importante é
que isso acontece preservando a esséncia e
a independéncia de cada corretora. Néo se
trata apenas de estar em um grupo, mas de
participar de um ambiente de
desenvolvimento continuo que pode gerar
mais valor para clientes, parceiros e para o
mercado de seguros”.

Christian Hellner
CEO da Hellner
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O Grupo Exalt se consolida como um grupo formado por corretoras que
busca fortalecer o empreendedorismo no setor de seguros, criando
condi¢cOes para que empresas independentes possam aprimorar sua
gestao, compartilhar experiéncias, ampliar possibilidades de negdécios e
enfrentar as transformacgdes de um mercado cada vez mais complexo.

Para Alexandre Federman, CEO do Grupo Exalt, a chegada de uma
empresa com a trajetéria da Hellner fortalece o proprio ambiente de
colaboracao que o grupo busca construir.

ALEXANDRE FEDERMAN: chegada da corretora com uma longa
trajetoria tem um significado especial.
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“A chegada da Hellner ao Grupo Exalt tem um
significado especial porque estamos falando
de uma corretora que construiu credibilidade
ao longo de mais de 90 anos, atravessou
geragodes e continua olhando para o futuro.
Empresas com esse nivel de experiéncia
trazem conhecimento, relacionamento e
uma cultura consistente de atendimento ao
cliente. Ao mesmo tempo, passam a ter
acesso d for¢a coletiva do grupo, ds nossas
iniciativas e a troca com outras corretoras. E
esse equilibrio que buscamos na Exalt, com
empresas fortes, com identidade propria,
que entendem que colaborar pode acelerar o
desenvolvimento de todos”,

Alexandre Federman
CEO do Grupo Exalt
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POR DENTRO DA IA

Tudo gue um corretor de seguros precisa
saber sobre Inteligéncia Artificial

Por: Ping Seguro

VOCE PROVAVELMENTE JA ouviu falar bastante sobre Inteligéncia
Artificial. Talvez até tenha testado o ChatGPT para fazer uma pergunta ou

escrever algum texto. Mas sera que vOCE ja parou para pensar em como a
|IA pode ajudar, de verdade, na rotina de uma corretora de seguros?
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A boa noticia é que vocé nao precisa entender de tecnologia para comecar.
A IA pode ser encarada como uma espécie de assistente: vocé explica o
gue precisa e ela ajuda a executar a tarefa.

E existem muitas possibilidades.
COMECE PELAS TAREFAS MAIS SIMPLES

Uma das maneiras mais faceis de usar IA é na producéo de conteudo. Se
VOCE tem uma corretora e precisa manter as redes sociais atualizadas,
pode pedir ideias de posts, legendas, titulos, roteiros para Reels e textos
para campanhas.

Por exemplo: “Crie cinco ideias de videos de 30 segundos para uma
corretora que quer falar sobre seguro Auto de maneira simples e
descontraida”.

Em poucos segundos, vocé pode ter varias ideias para escolher.,

A IA também pode ajudar a transformar um assunto complicado em uma
explicacao que seu cliente consiga entender. Isso € especialmente util no
mercado de seguros, que costuma ter muitos termos técnicos.

DEIXE A 1A CUIDAR DO TRABALHO REPETITIVO

Outra grande oportunidade esta nas tarefas operacionais.

Sabe aquela atividade que vocé faz praticamente todos os dias? Resumir
informac0des, organizar dados, criar textos parecidos, analisar uma planilha
ou transformar um documento em informagdes mais faceis de consultar?

Sempre que uma tarefa for repetitiva, vale perguntar se a IA pode ajudar.

O objetivo n&o é substituir o trabalho do corretor. E justamente o contrario:
tirar algumas tarefas burocraticas do caminho para que o profissional
tenha mais tempo para atender clientes, fazer negdécios e cuidar da
propria carteira.

E OS VIDEOS?

A |A também pode ser uma otima parceira para quem guer aparecer mais
nas redes sociais.
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Vocé pode pedir sugestdes de assuntos, criar um roteiro, encontrar um
bom gancho para os primeiros segundos do video ou adaptar uma ideia
para diferentes formatos.

Em vez de passar meia hora tentando descobrir o que falar em um Reels,
vocé pode comecar perguntando a IA: “Me dé 10 ideias de videos que um
corretor de seguros poderia gravar hoje”.

Depois, é so escolher a melhor, colocar sua experiéncia e sua
personalidade no conteudo e gravar.

E QUANDO A IA ESTA DENTRO DO SISTEMA DA CORRETORA?
E aqui que a tecnologia comeca a ficar ainda mais interessante.

O Ping Seguro € um sistema de gestdo desenvolvido para corretoras de
seguros. Ele relne ferramentas para ajudar o corretor a organizar sua
operacao, clientes, apolices, vendas e outras atividades da rotina.

E a Inteligéncia Artificial ja faz parte dessa experiéncia.

Sabe quando vocé precisa descobrir quantas vendas sua corretora
fez em determinado periodo, quais produtos venderam mais ou
levantar alguma informacao especifica da sua operacao? Vocé pode
pedir para a IA do Ping criar o relatorio para voceé.

Em vez de ficar procurando informacdes, criando filtros ou montando tudo
manualmente, vocé explica o que precisa e a inteligéncia artificial ajuda a
transformar os dados da sua corretora em um relatorio.

E sabe aquela tarefa de importar uma apélice em PDF para o sistema?
Com a IA do Ping, fica muito mais facil.

A Inteligéncia Artificial consegue ler o PDF da apdlice e extrair as
informagdes necessarias para alimentar o CRM, reduzindo o trabalho de
digitac&o e tornando o processo muito mais rapido.

Cligue aqui e conheca o sistema mais completo para sua corretora.
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PASI PROTEGER A VIDA E
O NOSSO PROPOSITO

nossas solucdes de sadde para estender o cuidado ao dia a dia dos seus segurados.

Facilitamos ¢ acesso as consultas, aos medicamentos @ ao tratamento gque niao pode
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PARA A VIDA. | @f0inkeguropasi



FUTURO CORRETOR DE SEGUROS

UM NOVO MERCADO

Oportunidades para um corretor
cada vez mais preparado

O mercado de seguros cresce, milhdes de
brasileiros ainda estdo desprotegidos e hd uma
enorme oportunidade para o corretor que
estiver preparado para enxerga-la.

Por: Regina Lacerda*
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https://www.linkedin.com/in/reginalacerda/

O MERCADO DE SEGUROS brasileiro vive um momento que considero
especialmente desafiador e, a0 mesmo tempo, extraordinario em oportuni-

dades.

Temos um setor robusto, que movimenta centenas de bilhGes de reais e
amplia sua importancia na protecao das familias, das empresas e da
economia. A CNseg projeta para 2026 uma arrecadacao proxima de R$
808 bilhdes. Somente entre janeiro e abril deste ano, quase R$ 85 bilhdes
retornaram a sociedade em indenizacdes, beneficios, resgates e sorteios.

Mas h& um outro lado desses numeros que sempre me chama a atencgao:
ainda temos milhdes de brasileiros desprotegidos. Apenas 29% da frota
brasileira possui seguro automovel. Na previdéncia privada aberta, s&o
11,2 milhdes de pessoas com pelo menos um plano, nimero ainda
pequeno diante da populacédo adulta brasileira.
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Por isso, ndo vejo nesses dados apenas baixa
penetracdo, mas um enorme espaco para
crescimento. A oportunidade esta diante de
nos. Estamos preparados para transforméa-la
em novos hegocios e mais prote¢édo paraa
sociedade?

Ao longo dos anos, aprendi que nosso maior concorrente nem sempre é
outra corretora, outro canal de distribuicdo ou uma nova tecnologia. Muitas
vezes, Nn0sso maior desafio € a falta de percepcéo do cliente sobre os
riSCOS aos quais esta exposto. E é exatamente ai que o corretor faz
diferenca.

O seguro automovel continua sendo uma importante porta de entrada nas
corretoras. Mas o cliente que nos procura para proteger seu carro tem uma
vida inteira para ser protegida: familia, renda, patriménio, aposentadoria,
sucessao e tantos outros riscos que, muitas vezes, sequer percebe.
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E por isso que acredito tanto na venda consultiva. Precisamos conhecer o
cliente além do seguro que ele veio contratar: perguntar, ouvir e
compreender sua realidade, seus projetos e suas responsabilidades.

66

Talvez nunca tenhamos tido tantas
ferramentas para vender seguros. Mas
vender mais dependerd, cada vez mais, de
saber perguntar melhor.

Para perguntar melhor é preciso conhecer mais. Nao ha mais espaco para
0 corretor que deixa de estudar. O consumidor mudou, os produtos
evoluiram, novos riscos surgiram e a tecnologia transformou processos.
Experiéncia continua sendo um patriménio valioso, mas precisa caminhar
com atualizagao, novas ferramentas e, principalmente, com a capacidade
de conversar com pessoas. Porque seguro continua sendo,
essencialmente, sobre pessoas.

Nao acredito em um corretor forte sem seguradoras fortes ao seu lado.
Companhias que investem no corretor como parceiro fortalecem todo o
mercado. Esse crescimento depende de um ecossistema que conecte
seguradoras, corretores, entidades, tecnologia e conhecimento, com o
cliente no centro. E essa integracéo que desenha uma nova distribuicdo de
seguros: mais consultiva, tecnoldgica, proxima e capaz de alcancar quem
ainda esta desprotegido.

Inteligéncia artificial e novas tecnologias sao aliadas: processam dados,
automatizam tarefas e aumentam nossa eficiéncia. Mas nao substituem a
confianga. O corretor que usar a tecnologia para ter mais tempo para ouvir,
orientar e cuidar do cliente sera ainda mais necessario.

Em um momento em que milhares de profissionais se reunem para discutir
o futuro do nosso mercado, eu faria um convite: antes de perguntarmos
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apenas “o que o futuro reserva para o corretor?”, talvez devéssemos
perguntar também “que corretor queremos ser nesse futuro?”

Existe um Brasil imenso ainda a ser protegido. Milhdes de familias,
profissionais e empresas precisam compreender melhor seus riscos e
encontrar solucdes adequadas as suas realidades. Esse mercado esta
diante de nos.

O futuro do corretor ndo esta apenas em vender mais seguros. Esta em
compreender melhor as pessoas, identificar riscos que elas ainda nao
perceberam e transformar conhecimento em protecéo. Quanto mais
preparado estiver o corretor, mais brasileiros conseguiremos proteger e
maior sera o mercado que todos nGs conseguiremos construir «

*Regina Lacerda é CEO da Rainha Seguros e presidente do CESB.

4/4



(o] 13V.XeJ. Yol PRODUTIVIDADE

TEMPO PARA VENDER

Sinicor redne solucdes para apoiar a operacdo
das corretoras e permitir que o profissional
concentre mais tempo na venda, na prospeccdo
e no crescimento da carteira

SINICOR

Sinistros

Empresa se apresenta ao mercado como um hub de
negocios voltado as corretoras de seqguros.
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O CORRETOR DE SEGUROS precisa de tempo para se dedicar ao que
realmente movimenta o negocio: vender, conquistar novos clientes e

ampliar sua carteira. E com essa proposta que a Sinicor se apresenta ao
mercado como um hub de negdcios voltado exclusivamente ao apoio aos
corretores de seguros.

A empresa reune solucdes para diferentes etapas da operacao da corretora,
complementando a estrutura dos profissionais e ajudando a transformar
demandas do dia a dia em oportunidades de negdcio.

66

A atuacdo contempla corretores de diferentes
perfis e regides do Brasil, com estruturaq,
atendimento especializado e servigos
voltados a necessidades operacionais e
comerciais. Entre as solugdes estdo gestao de
sinistros, assisténcia emergencial,
recuperacgdo de parcelas inadimplentes,
solugodes financeiras e seguros garantia.

Ivo Junior
Diretor Executivo da Sinicor

A proposta da Sinicor € concentrar em sua estrutura atividades que podem
consumir tempo da corretora, permitindo que o profissional direcione seus
esforcos para o relacionamento com clientes, a prospeccao e a geracao de
novos negocios.

Com esse modelo, a empresa busca contribuir para uma operacao mais
organizada e produtiva, oferecendo ao corretor suporte para administrar
demandas da rotina enquanto mantém o foco no crescimento da carteira »
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Slo]Hifele]I3 SEGURO DE PESSOAS

MUITO ALEM DO SEGURO

PASI amplia seu ecossistema de solucoes
e fortalece o cuidado com as pessods

MATEUS RIBEIRO: PASI vai continar evoluindo seu ecossistema
com foco na geracao de valor para segurados, empresas e

corretoras.
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HA MAIS DE TRES DECADAS o PASI transforma como o mercado
enxerga o seguro de pessoas. Se antes a protecdo estava concentrada

apenas em momentos de imprevisto, hoje ela se estende ao cotidiano dos
segurados, oferecendo solu¢gdes que promovem saude, bem-estar,
acolhimento e qualidade de vida. Esse movimento ganhou ainda mais forca
nos ultimos meses com a ampliacao do seu portfolio, que tornaram o
seguro cada vez mais presente no dia a dia dos segurados.

Segundo Mateus Ribeiro, superintendente de Riscos e Dados do PASI,
essa evolucéao faz parte da préopria esséncia da empresa.
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Somos pioneiros na criagédo de beneficios em
vida dentro do segmento de seguros, sempre
buscando oferecer solugées que ampliem a
protecdo e o amparo aos hossos segurados
para além das coberturas tradicionais”.

Mateus Ribeiro
Superintendente de Riscos e Dados do PASI

Ao longo dos anos, novas necessidades surgiram e, acompanhando essa
transformacao, o PASI passou a desenvolver alternativas voltadas nao
apenas para protecao financeira, mas também para saude fisica, mental e
qualidade de vida. "Mais do que a protecao do seguro tradicional,
gueremos oferecer uma experiéncia continua de cuidado, protecéo e apoio
em diferentes momentos da vida", destaca Mateus.

UM ECOSSISTEMA QUE ACOMPANHA A VIDA DAS PESSOAS

Os lancamentos recentes foram pensados para atender diferentes
necessidades de segurados, empresas e suas familias. Cada novo produto
possui um propdsito especifico, mas todas compartilham o mesmo objetivo:
ampliar o cuidado oferecido pelo PASI.
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AMPLIACAO DO PAPEL DO SEGURO DE VIDA

Os langcamentos recentes foram pensados para atender diferentes
necessidades de segurados, empresas e suas familias. Cada novo produto
possui um propadsito especifico, mas todas compartilham o mesmo objetivo:
ampliar o cuidado oferecido pelo PASI.

PASI FARMA
Compra de medicamentos, vitaminas e suplementos a preco de custo via

PASI SUPER APP

Um aplicativo completo que conecta os segurados ao seu seguro, além de
oferecer beneficios e servicos exclusivos que agregam valor no dia a dia.
Mais praticidade, economia e conveniéncia com acessos rapidos.

MEDICAMENTO GARANTIDO

Crédito mensal para aquisicdo de medicamentos prescritos em farmacias
de todo o Brasil.

=
=
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Monitoramento e gestao dos riscos psicossociais, com relatorios e
indicadores que facilitam o cumprimento das novas exigéncias da NR-1,
com o diferencial exclusivo da Assisténcia em Caso de Burnout.

PASI BEM-ESTAR

Plataforma de autocuidado, saude, nutricdo, meditacdo e acompanhamento
emocional.

SORRISO PASI

Cuidado odontoldgico do PASI: prevencéo, acesso facilitado e acompanhamento
continuo para o colaborador e sua familia.

MAIS DE 50 SOLUGOES

O portfélio do PASI reane mais de 50 coberturas, assisténcias e beneficios
gue complementam o seguro de vida e ampliam sua relevancia no dia a dia
dos segurados.
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O PROXIMO PASSO DESSA EVOLUGAO

Para o PASI, a ampliacédo de seu portfélio significa reforcar um propaosito
gue acompanha a empresa desde sua origem: utilizar o seguro como
ferramenta de transformacao social. "Nosso objetivo é fortalecer a cultura
do seguro no Brasil por meio de solucdes relevantes no cotidiano dos
nossos segurados. Queremos promover 0 acesso a beneficios, servicos e
experiéncias que muitas vezes nao estariam ao alcance de grande parte da
populacao”, afirma Mateus.

Esse ecossistema permite levar mais cuidado, orientacéo, acolhimento e
protecdo, especialmente para pessoas que muitas vezes encontram
dificuldades para acessar esses recursos de forma individual. Os préoximos
passos seguem a mesma direcao: identificar novas necessidades do
mercado e desenvolver solucdes inovadoras que estendam ainda mais
esse conjunto de beneficios, consolidando o PASI como referéncia em
protecao, assisténcia, saude e bem-estar.
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Continuaremos evoluindo nosso ecossistema
com foco ha geracdo de valor para
segurados, empresas e corretores, mantendo
o proposito de levar amparo, dignidade e
protecdio as familias brasileiras em todos os
momentos da vida”.

Mateus Ribeiro
Superintendente de Riscos e Dados do PASI
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COM A PALAVRA

A REVOLUGAO
DA INTELIGENCIA

QUE IMPACTA POSITIVAMENTE A
EXPERIENCIA DO CLIENTE

Christina Alfano - Sindicante Digital

IMAGINE UM ECOSSISTEMA bilionario, moderno na ponta da venda, mas
gue na hora de investigar uma fraude ainda depende de um modelo

operacional fragmentado e manual. Informacdes vitais perdidas em e-mails,
documentos espalhados em repositorios que nao se conversam,
monitoramento de SLA feito na base do 'olhdmetro’ e laudos técnicos sem
qualquer padronizacao.

Esse cenario cadtico ndo gera apenas dor de cabeca. Ele pressiona
diretamente a eficiéncia do setor. Ele eleva os custos operacionais, esmaga
as margens de lucro e, pior de tudo: deixa a porta aberta para a fraude.

Foi olhando para esse abismo operacional que nasceu o Sindicante
Digital. Fomos a campo para observar como o trabalho dos analistas e
parceiros era feito, com planilhas, e-mails, documentos, sem nenhuma
integracao.

Além da dificuldade operacional, nos deparamos com decisdes tomadas
com base em dados retroativos e fragmentados, sem um cockpit.

Entdo, desenvolvemos o Sindicante Digital para ser o cérebro da operacéo
de sindicancia, libertando nossos clientes do papel, das planilhas e do
esforco manual de consolidar resultados.

Mas se olharmos de perto, essa historia ndo € sobre tecnologia, planilhas
ou processos. Essa é uma histéria sobre a Experiéncia do Cliente.
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Afinal, o sinistro € o momento de maior vulnerabilidade para o cliente da
seguradora. Ninguém aciona o seguro em um dia feliz. O cliente bateu o
carro, teve a carga roubada ou a empresa inundada. Ele esta fragilizado,
frustrado e com pressa.

Ao darmos um cockpit de controle para a equipe, ao integrarmos os dados
e eliminarmos o gargalo das planilhas, nd6s mudamos o jogo para o
segurado de duas formas:

1 - Empatia com Agilidade: Quando o processo é fluido por
tras das cortinas, a resposta para o cliente é rapida. O tempo
de espera cai pela metade. A angustia do segurado é
reduzida. Nés devolvemos a tranquilidade para ele no
momento em que ele mais precisa.

2 - Justica e Confianga: Ao combatermos a fraude com alta
precisao e de forma cirurgica, protegemos a saude financeira
do ecossistema. Isso significa que podemos pagar quem
realmente precisa de forma muito mais rapida, sem tratar todo
segurado honesto como um suspeito.

Aprendemos que hao
existe boa experiéncia do
cliente se a sua cozinha
operacional estiver
baguncada. O Sindicante
Digital organiza a cozinha
para que o banquete
servido ao cliente seja
impecavel.
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m CANAL CORRETOR

ESTRATEGIA COMERCIAL
ATUALIZADA

Descentralizacdo da gestdo, visdo de longo
prazo e maior sinergia entre os atores da
cadeia trazem agilidade e sustentabilidade
aos negocios da Allcare

Desde novembro de 2025, RICARDO KNUPP vem liderando a
reorganizagao comercial da companhia.
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A ALLCARE VEM PROMOVENDO mudancas em sua estratégia comercial
desde novembro de 2025, quando Ricardo Knupp assumiu a diretoria da

area. A reorganizagao comecou pela estrutura interna e avancou sobre a
relacdo com operadoras e corretores.

Uma das primeiras medidas foi a criagcdo de cinco superintendéncias
regionais, responsaveis por Minas Gerais, Rio de Janeiro e Espirito Santo,
Pernambuco, Norte e Nordeste e Sao Paulo. As estruturas ganharam
autonomia para analisar as caracteristicas de cada mercado e tomar
decisOes localmente.

“Cada filial opera em um mercado com caracteristicas e demandas
especificas junto as Operadoras e Canal Corretor. Meu papel é trazer
sinergia nessa operacao, facilitando o dialogo, viabilizando novas
negociacoes e auxiliando para que todos olhem na mesma direcao”.

A aproximacdo com as operadoras também levou a area comercial a
trabalhar de forma mais integrada com Produtos e Contratos. “Tenho que
estar proximo da operadora para desenvolver em conjunto produtos e
condicOes que deem ao canal corretor acesso a um portfolio condizente”,
diz.

Os resultados comecaram a surgir em 2025 e avancaram em 2026. A
Allcare ampliou o portfélio com dez novas operadoras e redesenhou cerca
de 20 produtos de parceiros que ja faziam parte da carteira.

“Temos grandes operadoras que impulsionam significativamente nosso
resultado, mas nosso volume € um somatorio de esforcos e parcerias
comerciais. A estratégia é ter capilaridade e n&o ficar concentrado em um

unico player”, afirma.

Precisamos olhar para além da venda, cuidar
da carteira e trabalhar a fidelizagdo”.

Ricardo Knupp
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Knupp ressalta que crescer em vendas € apenas uma parte do negadcio. “A
venda ndo € um fim por si s6. Precisamos olhar para além dela, observar o
gue acontece depois, cuidar da carteira e trabalhar a fidelizacao. Crescer
acima do mercado na entrada, sim, mas também garantir a satisfacao e,
consequentemente, a permanéncia do cliente”,

“As parcerias atuais com a Unimed Natal, Unimed Vitoria, Unimed BH,
Unimed Recife e Unimed Fortaleza, demonstram essa estratégia. S&o os
locais onde mantemos as nossas maiores estruturas fisicas.”

No Rio Grande do Norte, a Allcare possui exclusividade na distribuicéo dos
planos coletivos por adesao e PME boletado da Unimed Natal, cuja carteira
atingiu recentemente 200 mil vidas. “As definicbes de produto e as
estratégias dos mercados que queremos atingir sao muito alinhadas com a
operadora“.

No Espirito Santo, onde atua com a Unimed Vitéria, a estratégia incluiu
maior aproximacao com o beneficiario. A administradora inaugurou no
estado sua primeira unidade com atendimento direto ao publico.
Recentemente, a operadora comemorou novo recorde da carteira, que
ultrapassou 450 mil beneficiarios.

“O Rio de Janeiro também ganhou espaco. Temos uma Filial estruturada e
a atuacao esta concentrada principalmente na parceria com a Unimed
Leste Fluminense, com equipe dedicada em Niteroi, proxima da operadora
e dos corretores. A companhia iniciou ainda um projeto com a Samoc, que
possui uma excelente jornada assistencial e alto indice de retencéo, além
de preparar uma parceria com a Unimed Nova Iguagu. Sem revelar
detalhes, Knupp afirma que o estado esta nos planos de expanséao da

Allcare ainda este ano.”

O corretor tem o termometro da rua”.

Ricardo Knupp
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Para o executivo, 0 corretor ocupa posicao central na estratégia e passou a
participar também das discussfes sobre produtos e condicbes comerciais.
“O corretor tem o termbmetro da rua. Ele entende o que o consumidor final
esta desejando”, avalia.

Knupp observa ainda uma mudanca no perfil desses profissionais, que
passaram a investir em midia, tecnologia e inteligéncia artificial. Mas, o
fundamental, para ele é o acompanhamento do cliente apés a venda. “O
corretor ndo pode simplesmente entregar a venda e ir para a proxima.
Aguele que acompanha essa jornada consegue estruturar uma carteira
consistente, gerar indicacoes e fortalecer sua imagem no mercado”,
finaliza «
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VI.CT (e .XoF . Yol  AXA NO BRASIL

MASSIFICACAO
ACELERADA

Combinando simplificagdo, digitalizacdo e
proximidade comercial, AXA no Brasil amplia canais
de distribui¢do, presenca regional e acesso a solugdes
de protecdo para diferentes perfis de empresas

LUCIANO CALHEIROS: massificacao nao
é simplesmente vender mais seguros
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A AXA NO BRASIL ENTRA em uma nova etapa de sua estratégia de
crescimento com a aceleracéo do plano de massificacdo, movimento que

vem sendo estruturado nos ultimos dois anos e ganha ainda mais forca em
2026. Mais do que ampliar volumes, a companhia busca criar as condi¢cOes
para levar seu portfélio a um niamero maior de empresas, corretores e
regides, combinando escala, eficiéncia e proximidade.

Na pratica, massificar, para a AXA, significa tornar produtos e processos
mais simples, facilitar a entrada e a operacao de novos parceiros e ampliar
a capilaridade da companhia. A estratégia responde a um mercado cada
vez mais digitalizado e a uma oportunidade ainda relevante de ampliar a
penetracdo do seguro no pais. Ao mesmo tempo, parte do entendimento de
gue diferentes regides e perfis de parceiros exigem modelos de
relacionamento adequados as suas realidades.

A digitalizacdo € um dos principais habilitadores desse movimento. O Canal
Digital vem sendo utilizado como uma porta de entrada para novos
corretores, permitindo maior autonomia e agilidade na operacgao e
facilitando o acesso ao portfélio da seguradora. A tecnologia, porém, nao
substitui a proximidade comercial. A estratégia combina ferramentas digitais
com equipes especializadas e uma nova organizagao dos canais,
estruturada para oferecer atendimento mais direcionado aos diferentes
perfis de parceiros.

Um dos exemplos mais concretos dessa transformacgao esta na estratégia
para Assessorias. Depois de criar, em 2024, a estrutura de Canais
Especiais e testar o modelo ao longo de 2025, a AXA decidiu integrar o
atendimento das Assessorias ao Canal Varejo em 2026. No projeto-piloto, a
companhia atendeu 29 Assessorias e oito Grupos de Corretores, com
crescimento de cerca de 30% nos prémios emitidos. A nova configuracéo
busca ampliar a escala do canal e abrir as portas da AXA para quase 5 mil
corretores que anteriormente n&o trabalhavam com a companhia.

A expansao também acontece por meio de uma presenca regional mais
ativa. Em 2026, os Roadshows da AXA passaram por diferentes pracas,
como Curitiba, Blumenau, Goiania e Ribeirdo Preto, aproximando a
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companhia de corretores locais e criando espacos para apresentar
oportunidades de negdcio, ouvir o mercado e adaptar a estratégia as
caracteristicas de cada regiao. O movimento reforca uma premissa
importante da massificacdo: ganhar escala nao significa oferecer uma
experiéncia uniforme, mas criar uma estrutura capaz de reproduzir a
gualidade da operacdo mantendo a proximidade com os parceiros.
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Quando falamos em massificagéo, ndo estamos falando
simplesmente em vender mais seguros. Estamos falando em
criar as condi¢des para que mais empresas, de diferentes portes
e em diferentes regiées do pais, possam ter acesso a protecéo.
Para isso, precisamos simplificar produtos e processos, usar a
tecnologia para ganhar agilidade e, ao mesmo tempo, estar
cada vez mais préoximos dos nossos parceiros. A escala sé faz
sentido se vier acompanhada de qualidade e relevéncia local. E
essa combinagdio entre eficiéncia, capilaridade e proximidade
que estd orientando a evolugéio da AXA no Brasil”.

Luciano Calheiros
Vice-Presidente Comercial, Marketing e Experiéncia do Cliente da AXA no Brasil

O mesmo principio orienta a criagcdo de um canal comercial dedicado as
cooperativas. Oficializada no primeiro trimestre de 2026, a estrutura busca
ampliar a capilaridade da AXA e utilizar a presenca das cooperativas para
levar solucdes de protecdo a um publico mais diversificado, respeitando a
|6gica de proximidade, confianga e pertencimento caracteristica desse
ecossistema.

A estratégia, portanto, ndo se limita a distribuicdo de produtos massificados.
Ela envolve uma transformacéo na forma de a AXA chegar ao mercado:
com processos mais simples, maior uso de tecnologia, novos canais,
presenca regional e uma estrutura comercial capaz de atender diferentes
perfis de parceiros. O objetivo € ampliar o acesso ao seguro sem abrir mao
da capacidade técnica e da qualidade do relacionamento que fazem parte
da proposta de valor da companhias
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N[Jelo]ei [}l SAUDE PET

MAIS DE 100 MIL
PETS PROTEGIDOS

Com 12 anos de atuacgdo, APet fortalece modelo
de gestdo, amplia ecossistema de servigos e
consolida presenca nacional na protecdo de

cdes e gatos

LUIZ GENOVA: expandir é importante, mas o crescimento precisa
acontecer com responsabilidade e consisténcia.




A APET, EMPRESA ESPECIALIZADA em solucdes de saude e protecéo
para cées e gatos, vem ampliando sua presenca no mercado brasileiro a

partir de uma estratégia que combina planejamento, tecnologia, eficiéncia
operacional e governanca corporativa. Nos ultimos seis anos, a companhia
registrou crescimento medio anual de 55%, mantendo uma trajetoria
consistente de expanséao.

Atualmente, mais de 100 mil pets estao protegidos pelas soluctes
oferecidas pela empresa. Com atuacao nacional, a APet disponibiliza
atendimento por meio do modelo de livre escolha e conta com o apoio de
uma rede parceira formada por mais de 1,6 mil clinicas veterinarias.

O ecossistema de servicos da companhia inclui planos de saude
veterinarios, teleconsulta pet, tag localizadora, clube de vantagens e
jornadas digitais desenvolvidas para tornar o acesso aos cuidados
veterinarios mais simples, agil e eficiente para os tutores. Com 12 anos de
mercado, a corporacgao estruturou seu modelo de gestao com base em
planejamento estratégico, acompanhamento permanente de indicadores e
disciplina na execucao.

A empresa também realiza investimentos continuos em tecnologia,
buscando aprimorar seus processos e proporcionar uma jornada de
atendimento capaz de gerar segurancga, conveniéncia e encantamento aos
clientes.

As solucoes da APet foram desenvolvidas para apoiar os tutores nos
cuidados cotidianos com seus céaes e gatos, facilitando o acesso a servicos
veterinarios e a recursos complementares de protecdo. O modelo de livre
escolha oferece maior autonomia aos clientes, enquanto a rede parceira de
clinicas veterinarias amplia as possibilidades de atendimento. Recursos
como teleconsulta, jornadas digitais e tag localizadora complementam a
cobertura e contribuem para uma experiéncia integrada.

Além da expansédo da base de pets protegidos, a companhia acompanha
indicadores relacionados a satisfacao dos tutores, a qualidade da
experiéncia oferecida e a eficiéncia operacional. Esse monitoramento
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permite que as decisfes sejam tomadas de maneira estruturada, apoiando
0 crescimento sustentavel do negécio. Em um ambiente empresarial
marcado por juros elevados, complexidade tributaria, mudancas
regulatorias, aumento do custo de capital e consumidores mais exigentes,
crescer de maneira organizada tornou-se um dos principais desafios das
empresas brasileiras.

Para Luiz Génova, CEO da APet, o crescimento empresarial precisa estar
associado a geracao de valor e a qualidade da experiéncia entregue aos

clientes.

Expandir € importante, mas o crescimento precisa
acontecer com responsabilidade e consisténcia. Na APet,
combinamos planejamento estratégico, governancga,
tecnologia e disciplina operacional para acompanhar
cada etapa da nossa evolugéo. Nosso compromisso é
crescer de forma sustentavel, mantendo a eficiéncia do
negocio e, principalmente, proporcionando uma
experiéncia de cuidado, seguranca e encantamento aos
tutores e aos seus pets”.

Luiz Genova
CEO da APet
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S el GRUPO A12+

12 ANOS DE
TRAJETORIA

Grupo A12+ marca os 12 anos de histéria com evento no Espirito Santo
gue reuniu importantes nomes para a empresa.




Encontros realizados nos dias 20 e 21 de
agosto marcaram o aniversario do Grupo
A12+ e reforgcaram vinculos construidos ao

longo de uma jornada pautada por
expansdo, parceria e desenvolvimento do
setor de seguros

O GRUPO A12+, empresa com mais de 270 corretoras associadas, mais
de 100 mil clientes e com a marca de mais de R$ 1 bilhdo em vendas,

celebrou 12 anos de atuagdo com uma agenda especial em Vitéria, no
Espirito Santo. Os dois dias de celebracao reuniram integrantes,
associados, parceiros e convidados em momentos de confraternizacéo,
espiritualidade e relacionamento, simbolizando mais uma etapa de uma
trajetoria iniciada pela unido de corretoras de seguros de diferentes regides
brasileiras.

A programacéo teve inicio no dia 20 de agosto, as 16h, no Quiosque
Clericot Café, localizado na Enseada do Sua. O encontro aconteceu em um
ambiente descontraido, a beira-mar, e abriu oficialmente as atividades
comemorativas. No dia 21, os convidados patrticiparam, pela manha, de um
culto na Catedral Metropolitana de Nossa Senhora da Vitéria, no Centro da
capital capixaba, regido pelo diacono, Pedro Trindade, com a patrticipacao
do Renner Fidelis, presidente do Grupo Al12+. A cerimfnia proporcionou um
momento de reflexdo e agradecimento pela caminhada construida durante
os 12 anos de existéncia. A noite, a agenda foi encerrada na Casa Mizzi. A
confraternizacao reuniu os participantes em um ambiente voltado a
convivéncia, integracao e valorizacao dos lagos formados ao longo da
historia do Grupo.

Mais do que registrar uma data comemorativa, as atividades evidenciaram
principios presentes desde a formacgao do Grupo A12+, entre eles ética,
transparéncia, exceléncia, unidade, lealdade e eficiéncia. Esses valores
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sustentaram a relagao entre socios cotistas, partners, colaboradores e 0s
executivos das seguradoras.

Para o presidente do Grupo A12+, Renner Fidelis, a empresa contribui para
0 desenvolvimento pratico dos corretores de seguros.
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O Grupo Al2+ compartilha conhecimento, capacita
colaboradores e apoia a atuagéio em novos ramos
através das suas atividades e da universidade
corporativa. Também proporciona acesso @ mesa
de frotas, ao universo corporativo por meio da Al12
Corporate e do Programa Partners. Com essas
iniciativas, ajudamos os corretores a fortalecer
seus hegocios e a cumprir seu proposito de
proteger pessoas e familias”.

Renner Fidelis
CEO do Grupo A12+

Criada por 12 socios, a organizacao ampliou sua presenca ao longo dos
anos. Hoje conta com 16 cotistas e incorporou o sinal “+” a identidade como
representacdo de continuidade, crescimento e novas possibilidades. O
Grupo passou a atuar em todas as regides do pais e consolidou sua
posicao entre relevantes estruturas voltadas a corretagem de seguros e
solucdes financeiras.

Um dos socios fundadores do Grupo A12+, Armando Vergilio dos Santos,
relembrou o inicio da jornada do Grupo A12+, desde a sua fundacao.
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Doze anos apds a nossa fundagéio, compreendemos o
significado da marca, multiplicamos nossa esséncia
muito além das projec¢des iniciais. Recordo-me da nossa
primeira reuniéo, em 2014, no Espirito Santo. Naquela
época, o projeto ainda era um esbo¢o, um esforgo
coletivo de estruturagédo que, com o passar dos anos,
tomou a robustez que vemos hoje. Uma representacgéo
perfeita da colaboragdo, da resiliéncia e do suporte
mutuo que pautam a nossa trajetoria”.

Armando Vergilio dos Santos
Saocio fundador do Grupo A12+

O Conselheiro e Consultor Estratégico da Porto, Rivaldo Leite, explicou que
O grupo comegou com um numero menor de corretores e cresceu gracas a
uniao e ao comprometimento de todos.

66

Tenho muito orgulho de ter participado dessa histéria.
Esse crescimento ndo aconteceu apenas em seguros. O
grupo também conquistou espago em consércios,
financiamentos, sadde, previdéncia e servigos. Isso
mostra o quanto esta alinhado com a filosofia e os
objetivos da Porto. Hoje, o corretor precisa atuar de forma
multipla, com uma viséo mais ampla dos negoécios. O
Grupo Al2+ compreendeu essa transformacéo e
consegue transmiti-la aos seus parceiros. Por isso,
encaixa-se muito bem nos planos da Porto, e tem tudo
para continuar crescendo”.

Rivaldo Leite
Conselheiro e Consultor Estratégico da Porto
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Orientado pelo propdsito de construir perenidade, o Grupo A12+ adotou 0
conceito de atuacao “muito aléem do seguro”, direcionando esforgos a
protecao de pessoas, patrimoénios e negocios, além de estimular o
crescimento sustentavel das corretoras integrantes do Grupo.

O diretor executivo de Produtos Massificados da Tokio Marine Seguradora,
Marcelo Goldman, falou sobre o crescimento da companhia entre 2011 e
2026, e o quanto o Grupo Al12+ colaborou para o0 avango da companhia no

c

A Tokio Marine, em 2011, era uma companhia de R$ 1,6 bilhdo de
producdo. E esta fechando agora, em 2026, provavelmente em
torno de R$ 15 bilhdes. Foi um crescimento maravilhoso, e o Grupo
A12+ contribuiu muito para a nossa evolugdo. N6s fomos uma das
primeiras companhias a fechar o contrato de remuneragéo do
Grupo Al2+. Somos muito gratos e aproveitamos para comemorar
essa data especial, em Vitoria”.

Marcelo Goldman
Diretor executivo de Produtos Massificados da Tokio Marine

Ao completar 12 anos, o Grupo A12+ reafirmou uma histéria fundamentada
na cooperacao, na confianca e na construcao coletiva. A celebracao
realizada em Vitoria marcou mais um capitulo dessa trajetoria, valorizando
as relacbes que sustentam o desenvolvimento do Grupo e renovando o
compromisso com a construcao de novas oportunidades para o futuros
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	O Congresso é nosso ponto de encontro
	É UMA SATISFAÇÃO CHEGAR
	ao Congresso Brasileiro
	dos Corretores de Seguros com uma edição especial. Afinal, poucos momentos representam tão bem a força e a importância da corretagem quanto este encontro, que reúne milhares de profissionais para discutir os caminhos, os desafios e as oportunidades de uma profissão que passa por uma profunda transformação.
	A Seguradora ALM vive uma fase de expansão. Nela, existe um elemento que sustenta essa estratégia: a parceria com o corretor de seguros. Não por acaso, esse movimento ganha ainda mais significado em uma edição que chega às mãos dos profissionais durante o principal encontro da categoria.
	Nossos colunistas também trazem diferentes perspectivas sobre o mercado. Nesta edição, eles abordam temas como o seguro de transportes e as oportunidades que surgem para o corretor em um cenário cada vez mais dinâmico e competitivo.
	Também temos uma entrevista exclusiva com a Starr, companhia global que atua em diversos mercados e considera o Brasil estratégico para o desenvolvimento de seus negócios. Em conversa com nossa equipe, Igor Di Beo, CEO da Starr no Brasil, fala sobre os planos da companhia, as particularidades do mercado brasileiro e a importância da parceria com os corretores.
	É uma edição feita para acompanhar o corretor neste momento de transformação. Uma edição para ler, discutir, compartilhar e, principalmente, aproveitar as oportunidades que o mercado oferece.
	Tudo isso e muito mais você encontra nesta edição especial da Seguro Nova Digital.
	Bons negócios!
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	VAGAS ABERTAS
	INICIANDO UMA NOVA FASE
	de expansão na-
	cional, a Favela  Seguros está com vagas ilimitadas abertas para moradores de favelas e
	periferias em diferentes regiões do Brasil. Além de São Paulo e Rio de Janeiro, foram abertas novas vagas em outros nove estados brasileiros: Amazonas, Bahia, Ceará, Espírito Santo, Minas Gerais, Paraná, Pernambuco, Piauí e Rio Grande do Sul.
	Criada pela Favela Holding e pela MAG Seguros, com apoio social da Central Única das Favelas, a CUFA, a iniciativa desenvolve soluções de proteção familiar conectadas à realidade das favelas e periferias brasileiras. O modelo reúne proteção, capacitação profissional, geração de renda e desenvolvimento econômico local.


	PRÊMIO TOP CONSUMIDOR
	O GBOEX RECEBEU
	a premiação Top Consumidor – Marcas de Respeito
	2026, durante cerimônia promovida no dia 7 de agosto, no Palácio do Comércio, em Porto Alegre. O reconhecimento é concedido a empresas que se destacam pela qualidade, transparência e bom relacionamento com o cliente.
	No Rio Grande do Sul, o projeto é organizado pelo Instituto do Consumidor Geração X e pela Revista Consumidor. O objetivo é valorizar organizações que mantêm uma relação de credibilidade e respeito com seus consumidores.
	“Trata-se de um reconhecimento muito importante para o GBOEX, pois ressalta os valores da empresa – tradição, solidez e segurança -, o cuidado com as pessoas e os esforços na personalização do atendimento”, afirma o gerente comercial nacional Rogério Marino Bulbotka.
	CENÁRIO


	SEGURO PARA PMEs
	A STARR ANUNCIA A
	inclusão do Seguro de
	Vida em Grupo PME em seu portal digital de negócios no Brasil, desenvolvido para tornar mais rápida e simples a cotação e emissão de apólices de seguro de vida em grupo para pequenas e médias empresas.
	“Os corretores precisam de soluções que acompanhem a velocidade do mercado”, afirma Claudia Papa, Vice-Presidente e Head de Distribuição e Marketing América Latina. “Ao adicionar o Seguro de Vida PME ao nosso portal digital, permitimos que nossos parceiros atendam seus clientes de forma mais eficiente e ampliem suas oportunidades de crescimento”.
	A inclusão faz parte de uma estratégia ampla da companhia para fortalecer suas capacidades digitais e ampliar o acesso dos corretores aos produtos da Starr em todo o Brasil.



	PRESENÇA NO MULTIMODAL
	A ALPER SEGUROS MARCOU
	presença
	ativa na feira Multimodal Nordeste, realizada no dia 6 de agosto, em Recife. Expositora
	ativa na feira Multimodal Nordeste, realizada no dia 6 de agosto, em Recife. A companhia aproveitou a ocasião para apresentar lançamentos tecnológicos, reforçar sua estratégia de expansão regional e consolidar a ampliação do seu escritório na capital pernambucana.
	“Estar presente nos aproxima de clientes e fortalece o relacionamento com nossos parceiros, além de nos permitir entender de forma ainda mais profunda as particularidades da região. O Nordeste é uma das nossas principais frentes de crescimento no país”, destaca Dênis Teixeira, Vice-Presidente Sênior de Transportes, Auto e Frota, Logística e Alper Network.
	CENÁRIO


	AXA TORRE 360
	COM POUCO MAIS DE
	um ano de funcio-
	namento, o AXA Torre 360, central de monitoramento para o segmento de Transportes da AXA no Brasil, apresenta resultados que confirmam a eficácia da prevenção e da gestão de riscos no setor de logística. Desde a sua implementação, a central monitorou mais de R$ 1 bilhão em
	mercadorias, registrou zero casos de sinistros nos contratos monitorados e evitou mais de R$ 20 milhões em perdas por meio de intervenções diretas na operação.
	O foco está na redução da sinistralidade e no fortalecimento do trabalho das Gerenciadoras de Risco, agindo sobre riscos de roubo e acidente antes que se concretizem.


	ROAD SHOW NO NORDESTE
	A ALBATROZ MGA REALIZOU
	em agosto duas edições do Road Show
	Albatroz MGA no Nordeste, com encontros em Salvador e Recife voltados a corretores de seguros da região. A iniciativa reforça o olhar estratégico da companhia para o mercado nordestino, reconhecido por seu dinamismo, potencial de crescimento e papel cada vez mais relevante na distribuição de seguros no país.
	Com o tema “Negócios em Movimento”, os eventos têm como objetivo aproximar a Albatroz MGA dos corretores locais, apresentar soluções, fortalecer relacionamento e abrir espaço para conversas sobre oportunidades comerciais e eficiência operacional.
	mão, volta ao cliente. Cada etapa manual é um ponto de atrito e de perda de prazo, que em Garantia é frequentemente o fator decisivo.
	Há ainda a camada da especialização. Garantia não é um produto único: garantia contratual, garantia para licitação sob a nova Lei 14.133, garantia judicial recursal, de execução, de adiantamento, cada modalidade tem sua lógica, sua documentação, sua conversa com a seguradora. Tratar tudo como “seguro garantia” genérico é onde muita operação trava.


	A TESE DA GO COVER
	Foi olhando exatamente para esse descompasso, um produto eficiente preso a uma operação ineficiente, que estruturamos a Go Cover, uma corretora AI Native.
	A premissa é direta: especialização técnica em Garantia, com tecnologia que remove o atrito do processo. Não nascemos como uma corretora generalista que também vende garantia. Nascemos com foco na modalidade e nas suas particularidades, para operar com a profundidade que o produto exige e a velocidade que o mercado não entrega.
	Isso se traduz em duas escolhas de fundo. A primeira é de foco: dominar as modalidades de Garantia em vez de diluir a operação em inúmeros produtos. A segunda é de arquitetura: construir a corretora sobre uma plataforma tecnológica desde o primeiro dia, com IA no centro, em vez de digitalizar um processo manual por cima.
	A PLATAFORMA
	Na prática, isso significa integrar cotação e colocação num fluxo único, com inteligência artificial em toda operação. A plataforma conecta a demanda do cliente às seguradoras de forma direta, hoje são 15 seguradoras integradas, permitindo comparar condições sem multiplicar conversas paralelas.

	O objetivo não é substituir o julgamento técnico do especialista, é liberar esse julgamento do trabalho repetitivo. Quando a coleta e a consolidação de cotações deixam de ser manuais, o especialista passa a fazer o que agrega valor de verdade: estruturar a garantia certa, para o risco certo, no prazo certo. É essa combinação, especialização humana mais infraestrutura tecnológica, que encurta o caminho entre a necessidade e a apólice.

	QUEM CONSTRÓI A GO COVER
	Uma tese só se sustenta com quem a executa. A Go Cover é conduzida por sócios com trajetória no mercado corporativo de seguros e em tecnologia:
	Henrique Biancuzzi (COO) lidera a operação, com mais de 15 anos em vendas e áreas comerciais em multinacionais de seguros e benefícios. Especialista em reestruturação e aceleração de canais de vendas, atuando em todos os ramos de seguros corporativos. MBA em Finanças Corporativas (Insper).
	Irwin Rafael Eleotero (CSO), autor deste texto, possui mais de uma década no mercado corporativo de seguros, com passagens por Aon, Itaú e Finn/Acrisure, onde liderou a área de Garantia como Superintendente/Diretor Comercial. Especialista em Seguro Garantia e Fiança Locatícia, une underwriting e aprovação de limites à visão de construção de negócio. Direito + MBA em Gestão (IBMEC).
	Tiago Bernardo (CTO), com mais de 20 anos atuando em tecnologia, unindo profundidade técnica e liderança executiva. Foi Cloud Director da Worldpanel by Numerator — estratégia global de nuvem, migração para Azure e FinOps — e Senior Customer Engineer na Microsoft. Professor convidado no ISCTE (Lisboa). Na GoCover, lidera a plataforma e os agentes de IA com padrão corporativo e velocidade de startup.


	O CONVITE
	O mercado de Garantia não precisa de mais um intermediário de mensagens. Precisa de especialização que resolva e de tecnologia que acelere. É isso que estamos construindo.
	Precisa de uma garantia com agilidade e condições competitivas? Fale com a Go Cover: gocover.com.br
	DIVERSIFICAÇÃO DE PORTFÓLIO
	e ampliação da estrutura física são as
	bases que sustentam o avanço da Seguradora ALM. O ano de 2026 da companhia carioca é marcado pela mudança de patamar, aplicando uma estratégia de crescimento sustentável e pautado pelo próximo relacionamento com os corretores.
	O profissional, que representa mais de 80% das vendas de seguros no país, é visto pela companhia não como um mero intermediário das vendas de seguros, mas como a engrenagem central do seu modelo de negócios. É o que avalia o CEO Alexandre Dominguez. Segundo ele, a parceria com os corretores é fundamental para os ambiciosos planos da empresa no mercado nacional.


	A ALM é uma extensão do corretor. Temos uma visão diferente da relação tradicional entre seguradora e o profissional: olhamos o negócio como um todo, pensando no cliente final, e não numa relação de fornecedor e distribuidor”.
	Alexandre Dominguez
	2/7
	Para dar suporte prático a essa visão e impulsionar o desenvolvimento do profissional no dia a dia, a seguradora aposta na construção conjunta de soluções e na capacitação contínua de sua estrutura interna. “A gente trabalha com soluções desenhadas sob medida, junto com o corretor”, ressalta Dominguez.
	Na prática, isso significa que o profissional pode se cadastrar no portal da empresa e ter acesso a todas as funcionalidades, além de contar com uma assessoria, que o orienta e o estimula a se aproximar ainda mais da ALM.
	Essa atuação consultiva ganha ainda mais relevância nas carteiras corporativas, segundo o CEO. “O ramo de Seguro Garantia, por exemplo, é viabilizador. Ele viabiliza uma empresa a funcionar, além de literalmente garantir os termos do contrato”, pontua.

	SEGURO GARANTIA IMPULSIONA CICLO DA ALM
	Na última década, o volume de prêmios do Seguro Garantia mais do que triplicou no país, saltando de R$ 2,04 bilhões em 2016 para R$ 6,29 bilhões em 2025, segundo dados da Susep. O resultado engloba diferentes modalidades da carteira. Esse avanço ganhou ainda mais força a partir de 2022, registrando altas expressivas de 24,35% em 2023, e 17,61% e 23,88% nos anos seguintes, todas consolidando um ritmo de expansão real bem acima da inflação.
	Esse cenário justifica o forte investimento que a ALM fez recentemente. A diversificação do portfólio com foco no Seguro Garantia consolida o plano estratégico da companhia de ampliar sua atuação nacional.
	A diretora, Carolina Novaes, entende que a escolha do produto é parte de uma leitura clara sobre o já conhecido público de pequenas e médias empresas. “O PME estava carente de uma seguradora disposta a atendê-lo com agilidade real no Garantia”, avalia. Atualmente, o foco do produto está em empresas com faturamento de até R$ 200 milhões. “Esse não é um produto isolado, ele é a continuidade natural da nossa missão de democratizar a proteção no Brasil, agora também para o universo empresarial”, pontua a executiva.
	Embora o ramo esteja em crescimento, a penetração na sociedade ainda é baixa. Essa é a realidade que a Seguradora ALM está disposta a mudar. Visando facilitar o cotidiano do corretor, a companhia estruturou uma operação 100% digital em que todas as solicitações passam pelo portal. “O modelo conta com aprovação automática para as modalidades Tradicional, Recursal e Trabalhista, ou solicitação de Authority quando o caso exige uma análise mais próxima”, explica Carolina.

	XS GLOBAL: ATUAÇÃO EM ESCALA E INTELIGÊNCIA INTERNACIONAL
	Um dos passos mais importantes para a consolidação nesse ramo é a parceria com a XS Global. Capacidade financeira, excelência técnica e inovação foram os pontos mútuos encontrados por ambas as empresas. O negócio amplia a capacidade de subscrição da ALM e fortalece a oferta de soluções para corretores e clientes.


	A experiência internacional da XS Global amplia nossa visão na análise de risco e torna nossos processos de subscrição ainda mais consistentes e especializados”.
	Carolina Novaes
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	Na prática, a operação da seguradora passa a ter mais velocidade na tomada de decisão, mais flexibilidade para avaliar operações de perfis diferentes e uma capacidade maior para estruturar soluções sob medida para o consumidor.
	Enquanto isso, o corretor, de acordo com a executiva, a parceria significa contar com uma seguradora que reúne a proximidade e a velocidade de atendimento da ALM com o conhecimento técnico e a experiência internacional da XS Global, ou seja, análises mais qualificadas, suporte técnico especializado e soluções mais competitivas para seus clientes.
	Reafirmando o posicionamento da seguradora, Carolina ressalta que "nosso compromisso é ser um parceiro de negócios do corretor, para oferecer não apenas capacidade de emissão, mas inteligência na construção das operações e relacionamento próximo em todas as etapas do processo".
	O DESEMBARQUE EM SÃO PAULO
	A proximidade com os corretores acontece não só pelo relacionamento digital, mas também pelo meio físico. No fim do ano passado, a Seguradora ALM desembarcou em São Paulo, estado que representa uma expressiva parcela da produção de seguros nacional. Pouco tempo depois, já é percebida uma aceleração no ritmo dos negócios.


	O estado tem recebido a gente muito bem. Isso traz uma dimensão diferente à operação. É um mercado muito grande e competitivo e que acaba sendo uma vitrine para o Brasil inteiro”.
	Yasmin Monge
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	O retorno do mercado foi tão expressivo que a seguradora já projeta novos passos em sua estrutura física local. A executiva reforça que a demanda vem crescendo bastante. “São Paulo é um mercado exigente, mas que também responde muito bem quando encontra uma empresa estruturada, com uma proposta consistente e que entrega o que promete”, pontua Yasmin.
	Paralelamente à capital, a estratégia do grupo avança fortemente rumo ao polo econômico do interior do estado. Para atender às particularidades do mercado local, a companhia aposta no contato direto e consultivo. “No interior, o relacionamento próximo tem um peso muito grande. As pessoas querem conhecer quem está do outro lado, conversar, criar confiança. Por isso, Campinas e toda a região têm sido muito importantes para a expansão do Garantia”, analisa a executiva.
	Em consonância com os movimentos paulistas, a seguradora também reafirma suas origens com a mudança do endereço de sua sede para a região central da capital fluminense. “O Rio é a nossa casa e continua tendo um papel muito importante na história da ALM”, declara Yasmin.
	A mudança de endereço acontece concomitantemente à nova fase da operação multiramo e com um time que cresceu nos últimos anos.
	“Precisávamos de um espaço que fizesse sentido para o tamanho que a ALM está alcançando e também para os próximos passos que queremos dar”, conclui a executiva.
	Para selar essa nova fase de expansão física e diversificação de portfólio, o CEO Alexandre Dominguez projeta uma jornada de avanço contínuo e sustentável para a empresa. “Nossa expectativa é manter uma trajetória consistente de crescimento, mas sempre com muita responsabilidade", reforçando que a seguradora busca evoluir com qualidade, rentabilidade e relações duradouras.
	Conectando os próximos passos da companhia ao pilar que sustentou toda a sua estratégia desde o início, Dominguez antecipa novidades para os parceiros comerciais. “O corretor é uma peça central na estratégia da ALM e estamos preparando iniciativas justamente para tornar essa parceria cada vez mais próxima, simples e produtiva".
	“Mais do que lançar produtos, nosso objetivo é oferecer ao corretor uma seguradora acessível, ágil e disposta a construir negócios junto com ele. Algumas dessas novidades serão apresentadas em breve. O que posso dizer desde já é que o corretor continuará tendo um papel protagonista no crescimento da ALM”, conclui o executivo
	SERGIO VITOR GUERRA
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	A Starr é uma seguradora que atua em 170 países. Como a companhia enxerga o papel do Brasil em sua estratégia global? Qualquer companhia que projeta expandir globalmente deve avaliar o Brasil, que é uma economia pujante e em desenvolvimento. O país é protagonista na expansão de toda seguradora global.
	Como superar as eventuais barreiras que uma empresa global tem em se adaptar em território nacional? Toda cultura reunida gera uma grande oportunidade de conhecimento técnico. Essa troca de experiência entre equipes locais e internacionais forma o casamento perfeito para se adaptar em qualquer país do mundo.
	Quais são as particularidades da indústria de seguros brasileira que devem ser pontos de atenção? O mercado de seguros brasileiro ainda tem muito espaço para avançar na cultura de prevenção e na gestão de riscos. Esse é um ponto que merece atenção, especialmente quando observamos a qualidade dos riscos patrimoniais e as diferenças existentes entre os critérios de prevenção adotados.
	Muitas vezes, a preocupação está concentrada apenas na proteção da vida e do patrimônio após a ocorrência de um evento. Precisamos avançar também na prevenção, combinando técnicas de engenharia de riscos, as exigências dos Corpos de Bombeiros e os critérios utilizados na análise e subscrição dos riscos patrimoniais.
	São mais de 100 anos de história e 14 anos de Brasil. Como uma companhia com uma trajetória de tradição pode se manter atual neste setor cada vez mais competitivo? A Starr sempre foi reconhecida pelas suas soluções em riscos complexos. Essa expertise continua, mas agora também se expande para outros níveis. Nosso propósito é oferecer para corretores e clientes todo o conhecimento adquirido ao longo de todos esses anos.
	De que maneira a empresa vem se adaptando ao ambiente digital? Atualmente, as vendas precisam ser rápidas e simples e, por isso, os
	portais desempenham um papel fundamental. Nosso foco hoje é a
	expansão dos canais digitais. Recentemente, lançamos o portal E&O,
	além de outros produtos que também estão disponíveis por lá, como
	Responsabilidade Civil e Vida em Grupo. Cada vez mais usamos ferramentas digitais que deixam a jornada na Starr mais fluída para o corretor.
	Por que a escolha do E&O desta vez? Muitas profissões demandam esse produto, especialmente pela cobertura de Responsabilidade Civil.
	O corretor representa 80% das vendas de seguros no país. De que maneira a Starr avalia a parceria com esse profissional? O corretor é o principal canal de venda de seguros da Starr. Ele representa muito mais de 80% das nossas comercializações e vai continuar sendo assim na companhia. Esse profissional é responsável em entender as necessidades dos segurados para oferecer as coberturas que mais se encaixam no seu perfil.
	Você é um experiente executivo do mercado de seguros que assumiu a liderança da companhia no país. Conte como está sendo este primeiro ano. São cinco meses felizes dentro da Starr. Porém, nada é construído sozinho. É um time, tanto no Brasil quanto fora, que dá muito orgulho e que vem fazendo a diferença. Toda a equipe está ajudando a construir a nova fase da seguradora aqui no país
	O EXECUTIVO RICARDO
	Teixeira, CEO e fundador da Gorilla Life,
	alcançou mais de 1 milhão de impressões no LinkedIn nos últimos 12 meses. Ao todo, 334 mil pessoas foram alcançadas pela publicação de conteúdos relacionados ao seguro de vida. Segundo ele, dois em cada três usuários impactados nunca haviam acompanhado seu trabalho anteriormente.
	“Mais de 1 milhão de impressões em 12 meses. Sem mídia paga. Sem polêmica. Falando de seguro de vida e provocando novas conversas sobre o setor”, observa o executivo.
	Teixeira destaca que o crescimento da audiência ocorreu de forma acelerada nos últimos meses. Foram necessários dez meses para atingir 500 mil impressões. Depois disso, o número dobrou em apenas seis semanas.
	Para o executivo, a mudança não esteve relacionada à frequência das publicações ou ao uso de ferramentas tradicionais para aumentar o alcance. A estratégia foi mudar o foco dos conteúdos. Em vez de falar diretamente sobre seguros, passou a abordar situações vivenciadas por pessoas que não contam com proteção financeira.


	O que mudou não foi frequência, não foi horário, não foi hashtag. Eu parei de escrever sobre seguro e comecei a escrever sobre o que acontece com as pessoas quando ele não existe”.
	Ricardo Teixeira
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	Entre os exemplos utilizados pelo executivo estão situações relacionadas à morte, à sucessão empresarial e à contratação de profissionais. A proposta é mostrar as consequências concretas da ausência de proteção e aproximar o tema da realidade das pessoas.

	EXPERIÊNCIA DE HISTÓRIAS REAIS
	Segundo Teixeira, essas histórias têm relação direta com sua própria trajetória profissional e experiências acumuladas ao longo dos anos no mercado de seguros. “Cada uma dessas frases eu vivi antes de escrever”, destaca o CEO da Gorilla Life.
	Ricado Teixeira quebra o tabu de falar sobre temas sensíveis nas redes.

	Além de falar sobre seguro de vida, Teixeira também utiliza seus canais para discutir carreira e os desafios de quem atua no setor. Como parte de sua atuação na Gorilla Life, participa diretamente da identificação e do recrutamento de novos profissionais, o que lhe permite acompanhar diferentes perfis, trajetórias e expectativas de quem escolhe construir uma carreira no mercado de seguros. Essa experiência também alimenta uma visão mais ampla sobre o setor e sobre as competências necessárias para se desenvolver e conquistar espaço em uma atividade que ainda tem grande potencial de crescimento.
	A estratégia também levou o executivo a explorar um tema considerado difícil nas redes sociais: a morte. Mesmo assim, os conteúdos alcançaram uma audiência significativa. Na avaliação dele, isso demonstra que existe interesse em discutir o seguro de vida, desde que a comunicação seja diferente da abordagem tradicional do setor.
	A experiência levou o executivo a duas conclusões. A primeira é que existe espaço para falar sobre seguro de vida com o público brasileiro, mas é necessário encontrar uma linguagem diferente. A segunda é que conteúdos relacionados a temas sérios podem gerar audiência quando provocam reflexão, apresentam diferentes perspectivas e abrem espaço para o debate, sem transformar comunicação em publicidade.
	Teixeira afirma que escolheu o mercado de seguros há nove anos e que a trajetória profissional passou a fazer parte de sua própria narrativa. Para ele, a experiência acumulada no setor também se tornou uma fonte para a produção de conteúdo e para a aproximação com profissionais e interessados no seguro de vida. “Hoje ela é a história que eu mais gosto de contar”, conclui
	ARTIGO
	LUIZ PERNA


	CORRETORES, PARCEIROS VITALÍCIOS
	Por: Luiz Perna, fundador da L.Perna Reguladora de Sinistros
	NO MERCADO DE SEGUROS,
	convencionou-se dizer que o contrato é
	assinado no fechamento da apólice, mas a renovação é conquistada no momento do sinistro. É exatamente nessa etapa de maior vulnerabilidade do segurado que se revela a verdadeira proposta de valor de uma corretora.
	Muitos profissionais ainda concentram seus esforços competitivos na busca pela tarifa mais baixa. Contudo, a prática demonstra que o preço atrativo perde seu apelo quando a liquidação de um sinistro se transforma em uma jornada morosa e opaca. Por outro lado, quando o corretor entrega um acompanhamento proativo, ágil e transparente, cria-se uma blindagem na carteira: o segurado não troca a certeza de um atendimento impecável por uma economia marginal de prêmio. A pergunta que passa a guiar o cliente é simples: "Por que trocar de corretor se no momento da dor tudo funciona com perfeição?"
	Para operacionalizar esse nível de excelência, a LPerna consolidou seu posicionamento como uma reguladora tecnológica, estruturando um ecossistema de soluções sintetizado no conceito Triple A + M: uma alusão à nota máxima atribuída pelas grandes agências internacionais de risco, traduzida no mercado de seguros pela integração dos sistemas Antares, Artemis, Atlas e Metrics/CTR.

	O ECOSSISTEMA "TRIPLE A + M": ANTARES, ARTEMIS, ATLAS E METRICS/CTR
	A união entre a experiência de mais de quatro décadas de mercado e a


	fronteira da inovação tecnológica permitiu à LPerna desenvolver quatro pilares integrados para a regulação e gestão de sinistros:
	1. Antares: Transparência e Controle em Tempo Real. O Antares é o sistema central de gestão de sinistros que conecta seguradoras, corretores e segurados em uma única plataforma na nuvem. A ferramenta elimina a necessidade de trocas intermináveis de e-mails, permitindo:
	Visualização completa de cada etapa do processo e status de regulação em tempo real;
	Gestão documental centralizada, com upload e download de fotos da avaria, laudos e documentos fiscais;
	Links diretos para que o próprio segurado anexe pendências, com alertas e reiterações automáticas.
	2. Artemis. Segurança Jurídica e Automação na Carta Protesto Voltado especificamente para o segmento de transportes (nacional e internacional), o Artemis Tracking automatiza e digitaliza 100% o ciclo de emissão e gestão das Cartas Protesto. Integrado a certificadoras digitais, o sistema garante:
	Prova inequívoca de notificação do causador do dano dentro do prazo legal;
	Rastreabilidade em tempo real com data, horário de leitura e protocolo com ID de autenticidade;
	Preservação do direito de regresso da seguradora com total segurança jurídica.
	3. Atlas: A Inteligência Artificial Generativa Atuando 24/7. Como cérebro operacional inserido no ambiente do Antares, o Atlas atua como um assistente digital sênior. Treinado com uma base de milhares de processos reais e legislação aplicável (como a Lei 15.040), o agente de IA executa:
	Extração cirúrgica de dados via OCR em DACTEs, Notas Fiscais e Boletins de Ocorrência, identificando documentos borrados ou ilegíveis instantaneamente;
	Auditoria de compliance, cruzando as circunstâncias do evento com as cláusulas e coberturas da apólice contratada;
	Apuração automatizada de indenizações e monitoramento rigoroso dos prazos regulatórios.
	4. Metrics/CTR: Gestão de Risco Operacional e Telemetria. O sistema Metrics/CTR é um módulo de plataforma métrica que usa telemetria, vídeo e contexto de rota para orientar motoristas em tempo real. Ele calcula o risco por viagem, podendo reduzir sinistros entre 20% e 30% através de:
	Alertas preventivos na nossa central de controle das condições do veículo (motores, suspensão, pneus, pressão de óleo), fadiga do motorista, além de prevenção contra roubos e atrasos;
	Melhoria na disponibilidade da frota e redução do custo por km rodado desde o primeiro dia de operação;
	Uso diário comprovado em mais de 700 veículos (caminhões, tratores, colheitadeiras, pulverizadores, etc.).

	CAPACITAÇÃO TÉCNICA: A ACADEMIA LPERNA
	Tão importante quanto operar plataformas avançadas é dominar a dinâmica e os fundamentos dos sinistros de transporte nacional e internacional. Para preencher essa lacuna de mercado e capacitar corretores e equipes operacionais, a Academia LPerna desenvolveu um portfólio de videoaulas exclusivas.
	O conteúdo educacional detalha desde o comportamento prático de uma avaria até os trâmites regulatórios complexos, munindo o corretor de repertório técnico para orientar seu segurado com autoridade e propriedade.
	Acompanhar o sinistro do segurado com ferramentas de ponta deixa de ser um custo operacional para se tornar o investimento de maior retorno em retenção de clientes. Ao adotar o ecossistema "Triple A + M" da LPerna e investir na capacitação continuada da equipe, o corretor eleva sua atuação ao patamar de consultoria estratégica de risco — garantindo renovações quase vitalícias e construindo uma reputação inabalável no mercado

	EM SETEMBRO,
	a Albatroz MGA completa cinco anos de atuação e conso-
	lida um modelo de negócios baseado em três pilares: conhecimento técnico, inovação e proximidade.
	Desde sua criação, a companhia busca tornar o seguro mais simples e eficiente. Para isso, investe na formação de equipes especializadas, no desenvolvimento de produtos, em parcerias estratégicas e em uma plataforma digital integrada, criada para facilitar a jornada do corretor.
	Para Salvatore Lombardi, CEO da Albatroz MGA, tecnologia e relacionamento devem avançar juntos.
	“Investimos em tecnologia para simplificar processos e dar velocidade ao negócio, mas acreditamos que o seguro continua sendo feito por pessoas. Queremos oferecer uma estrutura que facilite a rotina do corretor e, ao mesmo tempo, conte com profissionais preparados para compreender os riscos, desenvolver soluções e apoiar novas oportunidades”.
	Salvatore Lombardi
	Essa visão está sintetizada no conceito que representa o atual momento da companhia: “Humano que cuida. Tecnologia que aproxima”.


	ESPECIALIZAÇÃO NO ECOSSISTEMA DE LOGÍSTICA
	A Albatroz concentra sua atuação no ecossistema de Logística, tendo como principais frentes os seguros de Transportes e Frota de veículos pesados.
	Em Transportes, reúne soluções voltadas às necessidades de embarcadores, transportadores e outros participantes da cadeia logística. Já em Frota, atende principalmente caminhões e veículos pesados, segmento que demanda domínio técnico, agilidade e compreensão das particularidades de cada operação.
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	SALVATORE LOMBARDI:
	Desde sua criação, há cinco anos, a Albatroz busca tornar o seguro de transporte mais simples e eficiente. Para isso, a compahia tem equipes especializadas para desenvolver soluções, além de firmar parcerias estratégicas e disponibilizar uma plataforma digital integrada para o corretor.
	A proposta é ser um parceiro capaz de oferecer diferentes soluções para que os corretores ampliem sua atuação e desenvolvam seus clientes nesse mercado.
	Além dos produtos, a companhia disponibiliza uma estrutura integrada de subscrição, suporte comercial, operações, sinistros e recursos digitais. O acompanhamento acontece desde a identificação da oportunidade até a gestão do negócio.

	MAIS AGILIDADE PARA O CORRETOR
	A plataforma digital é parte central dessa estratégia. Cotação, análise, contratação, emissão e gestão de apólices estão conectadas em um único ambiente, reduzindo tarefas manuais e tornando os processos mais ágeis.
	A lógica é direta: menos burocracia representa mais tempo para cuidar do cliente e gerar negócios.
	Nesse modelo, os recursos digitais não substituem o relacionamento. Eles ajudam a acelerar respostas, melhorar a experiência e aproximar os envolvidos em cada etapa. Subscritores, profissionais comerciais e especialistas em operações e sinistros atuam de forma integrada para agregar conhecimento, capacidade de análise e soluções adequadas a diferentes riscos.
	Ao iniciar seu próximo ciclo, a Albatroz pretende ampliar sua presença no mercado de seguros para Logística e desenvolver novas soluções, preservando a parceria com os corretores como um de seus principais valores.

	“Nosso próximo ciclo passa por ampliar aquilo que sabemos fazer bem, sem perder nossa essência. Queremos crescer junto com o corretor, oferecendo novas soluções, recursos tecnológicos e, sobretudo, pessoas preparadas para apoiar o desenvolvimento de seus negócios”.
	Salvatore Lombardi
	Em um mercado cada vez mais digital, a companhia aposta no equilíbrio entre eficiência, especialização e relacionamento para continuar avançando
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	LANÇADO NO INÍCIO DESTE ANO,
	o novo programa de benefícios da
	Icatu Seguros para corretores e escritórios de investimento reúne incentivos financeiros e recursos de apoio à atuação comercial. A iniciativa foi estruturada para estimular a diversificação dos negócios e uma abordagem mais consultiva na oferta de soluções de proteção e planejamento financeiro.
	O programa prevê bônus financeiros adicionais de até 60% e considera diferentes aspectos da atuação dos profissionais, indo além do volume de vendas. Regularidade da produção, consistência dos resultados e qualidade da carteira também fazem parte da estratégia de reconhecimento adotada pela companhia.
	O programa foi concebido para reconhecer a consistência do parceiro e, principalmente, incentivar a diversificação da atuação. Ele oferece estrutura para que corretores e profissionais de escritórios de investimento evoluam de uma lógica mais transacional para um modelo cada vez mais consultivo, ao aprofundar sua atuação em vida, previdência e capitalização”.
	Luciano Soares
	Segundo o executivo, a mudança acompanha um cenário em que consumidores chegam mais informados às decisões financeiras e demandam maior qualificação na hora de escolher produtos de proteção e planejamento. Nesse contexto, a atuação consultiva ganha espaço na relação entre profissionais, seguradoras e clientes.


	INCENTIVOS CONSIDERAM DESEMPENHO AO LONGO DO ANO
	Uma das principais mudanças do programa está na forma de reconhecimento financeiro. Em vez de considerar somente o volume comercializado, a estrutura leva em conta a evolução e a regularidade dos
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	negócios realizados pelos corretores e profissionais dos escritórios de investimento.
	A sistemática permite o acesso a até 10 bonificações financeiras adicionais ao longo do ano. Os resultados, a qualidade da carteira e a continuidade da produção são alguns dos elementos considerados para a concessão dos benefícios.
	Além da remuneração adicional, o programa oferece uma estrutura de suporte comercial e relacionamento. A intenção é fornecer ferramentas para que os profissionais ampliem sua capacidade de identificar necessidades dos clientes e trabalhar diferentes soluções da companhia, especialmente nos segmentos de seguros de vida, previdência e capitalização.
	PROGRAMA TEM TRÊS CATEGORIAS
	A estrutura foi dividida em três níveis: Especialista, Especialista Ouro e Especialista Diamante. A categoria Especialista contempla profissionais que já apresentam atuação consistente na comercialização das soluções da Icatu.
	A progressão para os níveis Ouro e Diamante está associada à evolução da produção, à regularidade dos negócios e à formação de uma carteira sólida. Além de reconhecer diferentes estágios de atuação, a classificação determina o acesso a benefícios adicionais.


	A lógica do programa é justamente incentivar essa evolução contínua, reconhecendo quem constrói resultados de forma sustentável”.
	Luciano Soares
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	Entre os recursos disponíveis conforme a evolução de categoria estão materiais personalizados, capacitação diferenciada, suporte técnico especializado e atendimento exclusivo para demandas operacionais.

	CAPITALIZAÇÃO AMPLIA POSSIBILIDADES DE ATUAÇÃO
	A capitalização passou a integrar o programa como uma forma de ampliar o portfólio que pode ser trabalhado pelos corretores e profissionais dos escritórios de investimento.
	Um dos produtos incluídos é o Icatu Garantia de Aluguel, alternativa ao fiador tradicional em contratos de locação de imóveis. A presença da solução no programa amplia as possibilidades de atuação comercial e permite atender uma necessidade específica dos clientes dentro de uma estratégia de diversificação da carteira.
	A inclusão também aproxima o segmento de capitalização da proposta mais ampla do programa, que busca incentivar os profissionais a conhecer e trabalhar diferentes linhas de negócios da seguradora.

	CAMPANHA ANTONIO CARLOS DE ALMEIDA BRAGA AMPLIA ALCANCE
	Ao longo deste ano, a Icatu também ampliou a campanha Antonio Carlos de Almeida Braga, tradicional iniciativa de reconhecimento voltada aos profissionais do canal de distribuição.
	A nova configuração passou a contemplar um número maior de corretores e acrescentou uma experiência nacional à tradicional viagem internacional oferecida pela campanha. A primeira viagem nacional foi realizada no Rio de Janeiro, com uma programação exclusiva.
	A mudança permitiu ampliar o alcance da premiação e reconhecer diferentes trajetórias de desempenho dentro do canal individual, valorizando a contribuição dos corretores para a expansão do mercado de proteção e planejamento financeiro.

	ESCRITÓRIOS DE INVESTIMENTO TÊM CAMPANHA ESPECÍFICA
	A companhia também colocou em prática uma campanha direcionada aos profissionais de escritórios de investimento. A iniciativa considera a relevância crescente desse canal na distribuição de soluções relacionadas à proteção financeira e ao planejamento de longo prazo.
	“Esses parceiros têm um papel cada vez mais relevante na orientação dos clientes em decisões de longo prazo, especialmente em previdência. A campanha foi estruturada para valorizar esse trabalho e incentivar ainda mais o desenvolvimento desse ecossistema”, explica o CEO da Icatu.
	Com as iniciativas implementadas desde o início do ano, a Icatu busca ampliar a participação dos corretores e dos escritórios de investimento em diferentes linhas de negócios, ao mesmo tempo em que incentiva uma relação mais consultiva com os clientes e uma atuação baseada na construção de resultados consistentes ao longo do tempo
	EXECUTIVAS
	LIDERANÇA



	O PODER DA LIDERANÇA FEMININA
	POR QUE O MERCADO DE SEGUROS PRECISA DE MAIS MULHERES NO COMANDO
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	AO LONGO DOS MEUS 35 ANOS
	de trajetória no mercado de seguros, vi
	este setor passar por transformações profundas. De um ambiente majorita-riamente masculino, onde a voz feminina muitas vezes precisava buscar espaço com esforço redobrado, evoluímos para um cenário onde a presença das mulheres não é apenas uma demanda por justiça social, mas uma estratégia para a própria sobrevivência e inovação das seguradoras e corretoras.
	Hoje, os números nos contam uma história de dois tempos. Segundo o primeiro relatório FeMa Meter, divulgado pela Susep em 2026, as mulheres já ocupam 54,4% da força de trabalho no nosso setor. Somos a maioria na base, no atendimento, na inteligência operacional. No entanto, quando olhamos para o topo da pirâmide, o cenário muda e apenas 28,5% das posições de gestão executiva e 18,5% dos assentos em conselhos de administração são ocupados por nós. Falo aqui também, como conselheira consultiva.
	Esses dados, corroborados pelo 5º Estudo Mulheres no Mercado de Seguros, realizado pela ENS com o apoio de instituições fundamentais como a CNseg e a Fenacor, revelam o que ainda chamamos de "teto de vidro". Embora tenhamos avançado na ocupação de postos de trabalho, a barreira para o C-Level e para a tomada de decisão estratégica ainda é um desafio real.
	Não se trata apenas de preencher vagas. A importância da mulher no mercado de seguros reside na diversidade de perspectivas que trazemos. Como corretora, administradora, empresária, escritora e conselheira consultiva, entendo que o seguro é um produto de confiança e proteção. Em um país onde as mulheres representam o terceiro maior mercado consumidor e exercem um papel central na gestão do orçamento familiar, ter mulheres no comando é uma questão de inteligência de mercado. Como podemos desenhar produtos que atendam às necessidades das famílias brasileiras se a visão de quem normalmente decide esses produtos for homogênea e limitada?
	A diversidade nas mesas de decisão não é um favor, é um diferencial.

	Estudos globais mostram que empresas com maior representatividade feminina em seus conselhos apresentam melhor governança e maior capacidade de adaptação a crises.
	Como sócia fundadora da RM7 Corretora de Seguros, olho para o futuro com otimismo, mas também com o realismo de quem conhece os bastidores. A mudança não virá apenas por decretos ou metas numéricas. Ela virá através do desenvolvimento de líderes, da mentoria ativa e de uma cultura que entenda que a equidade é um motor de crescimento.
	Como alguém que já se dedicou três décadas e meia a este setor, meu compromisso é da RM7 Seguros tem sido justamente este, fomentar o desenvolvimento de novas lideranças e garantir que a experiência acumulada se transforme em portas abertas para as próximas gerações.
	O mercado de seguros do futuro será, necessariamente, mais diverso. Ele será um setor que entende que a força do nosso mercado não está apenas nos prêmios emitidos, mas na capacidade de refletir, em sua liderança, a pluralidade da sociedade que ele se propõe a proteger.
	Estamos avançando, sim, mas ainda temos uma jornada pela frente. E, como aprendi ao longo desses 35 anos, o seguro é um negócio de longo prazo e o investimento na liderança feminina é, sem dúvida, o nosso melhor seguro para o futuro
	COMERCIAL

	UMA NOVA JORNADA
	Corretora com mais de 90 anos de história, Hellner amplia atuação com integração ao Grupo Exalt / Foto: Christian Hellner, CEO da Hellner
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	COM MAIS DE 90 ANOS
	de atuação no mercado de seguros, a Hellner
	Corretagem de Seguros segue a jornada conduzindo os negócios com o Grupo Exalt, movimento que aproxima a experiência construída pela corretora ao longo de gerações de uma rede voltada ao desenvolvimento e fortalecimento de empresas do setor.
	Fundada em 1934, a Hellner construiu sua história como uma empresa familiar e atualmente está em sua terceira geração. A corretora atua em diferentes segmentos e ramos de seguros, oferecendo serviços que passam por consultoria, administração de apólices, gerenciamento de riscos, suporte em sinistros e soluções para operações nacionais e internacionais. Na liderança da companhia estão Hartwig Hellner, presidente, Christian Hellner, CEO, e Karla Hellner, COO.
	A combinação entre experiência acumulada, especialização técnica e proximidade com os clientes está entre os pilares que sustentam a atuação da corretora. O seguro é parte de um trabalho amplo de compreensão dos riscos e da realidade de cada segurado. A proposta é acompanhar empresas e pessoas de maneira próxima, desde a identificação das necessidades, a escolha das coberturas até situações que exigem maior suporte, como a ocorrência de um sinistro.
	Segundo Christian Hellner, CEO da Hellner, a tradição empresarial auxilia na longevidade da empresa e na forma como a corretora procura construir seus relacionamentos.
	Mais do que entregar um seguro, entregamos tranquilidade, confiança e parceria. Nosso trabalho começa pela compreensão da realidade de cada cliente, dos riscos envolvidos e das necessidades do seu negócio. A partir disso, construímos soluções onde estamos próximos durante toda a cujndução dos negócios. A segurança também nasce dessa proximidade, de um atendimento consultivo, ágil e transparente e da certeza de que o cliente terá orientação quando mais precisar. Ética, transparência e relacionamento humano são princípios dos quais nunca abrimos mão.”
	A participação da corretora no grupo foi anunciada como um movimento para manter a empresa conectada às transformações do mercado.

	A Exalt amplia horizontes. Quando corretoras com valores semelhantes compartilham conhecimento, experiências e boas práticas, todos evoluem. Temos acesso a inteligência de mercado, benchmarking, desenvolvimento de soluções e maior capacidade de relacionamento e negociação com as seguradoras. O mais importante é que isso acontece preservando a essência e a independência de cada corretora. Não se trata apenas de estar em um grupo, mas de participar de um ambiente de desenvolvimento contínuo que pode gerar mais valor para clientes, parceiros e para o mercado de seguros”.
	Christian Hellner
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	O Grupo Exalt se consolida como um grupo formado por corretoras que busca fortalecer o empreendedorismo no setor de seguros, criando condições para que empresas independentes possam aprimorar sua gestão, compartilhar experiências, ampliar possibilidades de negócios e enfrentar as transformações de um mercado cada vez mais complexo.
	Para Alexandre Federman, CEO do Grupo Exalt, a chegada de uma empresa com a trajetória da Hellner fortalece o próprio ambiente de colaboração que o grupo busca construir.

	ALEXANDRE FEDERMAN:
	chegada da corretora com uma longa
	trajetória tem um significado especial.

	“A chegada da Hellner ao Grupo Exalt tem um significado especial porque estamos falando de uma corretora que construiu credibilidade ao longo de mais de 90 anos, atravessou gerações e continua olhando para o futuro. Empresas com esse nível de experiência trazem conhecimento, relacionamento e uma cultura consistente de atendimento ao cliente. Ao mesmo tempo, passam a ter acesso à força coletiva do grupo, às nossas iniciativas e à troca com outras corretoras. É esse equilíbrio que buscamos na Exalt, com empresas fortes, com identidade própria, que entendem que colaborar pode acelerar o desenvolvimento de todos”,
	Alexandre Federman
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	A boa notícia é que você não precisa entender de tecnologia para começar. A IA pode ser encarada como uma espécie de assistente: você explica o que precisa e ela ajuda a executar a tarefa.
	E existem muitas possibilidades.

	COMECE PELAS TAREFAS MAIS SIMPLES
	Uma das maneiras mais fáceis de usar IA é na produção de conteúdo. Se você tem uma corretora e precisa manter as redes sociais atualizadas, pode pedir ideias de posts, legendas, títulos, roteiros para Reels e textos para campanhas.
	Por exemplo: “Crie cinco ideias de vídeos de 30 segundos para uma corretora que quer falar sobre seguro Auto de maneira simples e descontraída”.
	Em poucos segundos, você pode ter várias ideias para escolher.
	A IA também pode ajudar a transformar um assunto complicado em uma explicação que seu cliente consiga entender. Isso é especialmente útil no mercado de seguros, que costuma ter muitos termos técnicos.

	DEIXE A IA CUIDAR DO TRABALHO REPETITIVO
	Outra grande oportunidade está nas tarefas operacionais.
	Sabe aquela atividade que você faz praticamente todos os dias? Resumir informações, organizar dados, criar textos parecidos, analisar uma planilha ou transformar um documento em informações mais fáceis de consultar?
	Sempre que uma tarefa for repetitiva, vale perguntar se a IA pode ajudar.
	O objetivo não é substituir o trabalho do corretor. É justamente o contrário: tirar algumas tarefas burocráticas do caminho para que o profissional tenha mais tempo para atender clientes, fazer negócios e cuidar da própria carteira.

	E OS VÍDEOS?
	A IA também pode ser uma ótima parceira para quem quer aparecer mais nas redes sociais.
	Você pode pedir sugestões de assuntos, criar um roteiro, encontrar um bom gancho para os primeiros segundos do vídeo ou adaptar uma ideia para diferentes formatos.
	Em vez de passar meia hora tentando descobrir o que falar em um Reels, você pode começar perguntando à IA: “Me dê 10 ideias de vídeos que um corretor de seguros poderia gravar hoje”.
	Depois, é só escolher a melhor, colocar sua experiência e sua personalidade no conteúdo e gravar.

	E QUANDO A IA ESTÁ DENTRO DO SISTEMA DA CORRETORA?
	É aqui que a tecnologia começa a ficar ainda mais interessante.
	O Ping Seguro é um sistema de gestão desenvolvido para corretoras de seguros. Ele reúne ferramentas para ajudar o corretor a organizar sua operação, clientes, apólices, vendas e outras atividades da rotina.
	E a Inteligência Artificial já faz parte dessa experiência.
	Sabe quando você precisa descobrir quantas vendas sua corretora fez em determinado período, quais produtos venderam mais ou levantar alguma informação específica da sua operação? Você pode pedir para a IA do Ping criar o relatório para você.
	Em vez de ficar procurando informações, criando filtros ou montando tudo manualmente, você explica o que precisa e a inteligência artificial ajuda a transformar os dados da sua corretora em um relatório.
	E sabe aquela tarefa de importar uma apólice em PDF para o sistema? Com a IA do Ping, fica muito mais fácil.
	A Inteligência Artificial consegue ler o PDF da apólice e extrair as informações necessárias para alimentar o CRM, reduzindo o trabalho de digitação e tornando o processo muito mais rápido.


	Clique aqui e conheça o sistema mais completo para sua corretora.
	O MERCADO DE SEGUROS
	brasileiro vive um momento que considero
	especialmente desafiador e, ao mesmo tempo, extraordinário em oportuni-dades.
	Temos um setor robusto, que movimenta centenas de bilhões de reais e amplia sua importância na proteção das famílias, das empresas e da economia. A CNseg projeta para 2026 uma arrecadação próxima de R$ 808 bilhões. Somente entre janeiro e abril deste ano, quase R$ 85 bilhões retornaram à sociedade em indenizações, benefícios, resgates e sorteios.
	Mas há um outro lado desses números que sempre me chama a atenção: ainda temos milhões de brasileiros desprotegidos. Apenas 29% da frota brasileira possui seguro automóvel. Na previdência privada aberta, são 11,2 milhões de pessoas com pelo menos um plano, número ainda pequeno diante da população adulta brasileira.


	Por isso, não vejo nesses dados apenas baixa penetração, mas um enorme espaço para crescimento.  A oportunidade está diante de nós. Estamos preparados para transformá-la em novos negócios e mais proteção para a sociedade?
	Ao longo dos anos, aprendi que nosso maior concorrente nem sempre é outra corretora, outro canal de distribuição ou uma nova tecnologia. Muitas vezes, nosso maior desafio é a falta de percepção do cliente sobre os riscos aos quais está exposto. E é exatamente aí que o corretor faz diferença.
	O seguro automóvel continua sendo uma importante porta de entrada nas corretoras. Mas o cliente que nos procura para proteger seu carro tem uma vida inteira para ser protegida: família, renda, patrimônio, aposentadoria, sucessão e tantos outros riscos que, muitas vezes, sequer percebe.
	É por isso que acredito tanto na venda consultiva. Precisamos conhecer o cliente além do seguro que ele veio contratar: perguntar, ouvir e compreender sua realidade, seus projetos e suas responsabilidades.

	Talvez nunca tenhamos tido tantas ferramentas para vender seguros. Mas vender mais dependerá, cada vez mais, de saber perguntar melhor.
	Para perguntar melhor é preciso conhecer mais. Não há mais espaço para o corretor que deixa de estudar. O consumidor mudou, os produtos evoluíram, novos riscos surgiram e a tecnologia transformou processos. Experiência continua sendo um patrimônio valioso, mas precisa caminhar com atualização, novas ferramentas e, principalmente, com a capacidade de conversar com pessoas. Porque seguro continua sendo, essencialmente, sobre pessoas.
	Não acredito em um corretor forte sem seguradoras fortes ao seu lado. Companhias que investem no corretor como parceiro fortalecem todo o mercado. Esse crescimento depende de um ecossistema que conecte seguradoras, corretores, entidades, tecnologia e conhecimento, com o cliente no centro. É essa integração que desenha uma nova distribuição de seguros: mais consultiva, tecnológica, próxima e capaz de alcançar quem ainda está desprotegido.
	Inteligência artificial e novas tecnologias são aliadas: processam dados, automatizam tarefas e aumentam nossa eficiência. Mas não substituem a confiança. O corretor que usar a tecnologia para ter mais tempo para ouvir, orientar e cuidar do cliente será ainda mais necessário.
	Em um momento em que milhares de profissionais se reúnem para discutir o futuro do nosso mercado, eu faria um convite: antes de perguntarmos
	apenas “o que o futuro reserva para o corretor?”, talvez devêssemos perguntar também “que corretor queremos ser nesse futuro?”
	Existe um Brasil imenso ainda a ser protegido. Milhões de famílias, profissionais e empresas precisam compreender melhor seus riscos e encontrar soluções adequadas às suas realidades. Esse mercado está diante de nós.
	O futuro do corretor não está apenas em vender mais seguros. Está em compreender melhor as pessoas, identificar riscos que elas ainda não perceberam e transformar conhecimento em proteção. Quanto mais preparado estiver o corretor, mais brasileiros conseguiremos proteger e maior será o mercado que todos nós conseguiremos construir

	*Regina Lacerda é CEO da Rainha Seguros e presidente do CESB.
	O CORRETOR DE SEGUROS
	precisa de tempo para se dedicar ao que
	realmente movimenta o negócio: vender, conquistar novos clientes e ampliar sua carteira. É com essa proposta que a Sinicor se apresenta ao mercado como um hub de negócios voltado exclusivamente ao apoio aos corretores de seguros.
	A empresa reúne soluções para diferentes etapas da operação da corretora, complementando a estrutura dos profissionais e ajudando a transformar demandas do dia a dia em oportunidades de negócio.


	A atuação contempla corretores de diferentes perfis e regiões do Brasil, com estrutura, atendimento especializado e serviços voltados a necessidades operacionais e comerciais. Entre as soluções estão gestão de sinistros, assistência emergencial, recuperação de parcelas inadimplentes, soluções financeiras e seguros garantia.
	Ivo Junior
	A proposta da Sinicor é concentrar em sua estrutura atividades que podem consumir tempo da corretora, permitindo que o profissional direcione seus esforços para o relacionamento com clientes, a prospecção e a geração de novos negócios.
	Com esse modelo, a empresa busca contribuir para uma operação mais organizada e produtiva, oferecendo ao corretor suporte para administrar demandas da rotina enquanto mantém o foco no crescimento da carteira
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	UM ECOSSISTEMA QUE ACOMPANHA A VIDA DAS PESSOAS

	AMPLIAÇÃO DO PAPEL DO SEGURO DE VIDA
	Os lançamentos recentes foram pensados para atender diferentes necessidades de segurados, empresas e suas famílias. Cada novo produto possui um propósito específico, mas todas compartilham o mesmo objetivo: ampliar o cuidado oferecido pelo PASI.

	PASI FARMA
	Compra de medicamentos, vitaminas e suplementos a preço de custo via WhatsApp.

	PASI SUPER APP
	Um aplicativo completo que conecta os segurados ao seu seguro, além de oferecer benefícios e serviços exclusivos que agregam valor no dia a dia. Mais praticidade, economia e conveniência com acessos rápidos.

	MEDICAMENTO GARANTIDO
	Crédito mensal para aquisição de medicamentos prescritos em farmácias de todo o Brasil.

	PASI NR-1
	Monitoramento e gestão dos riscos psicossociais, com relatórios e indicadores que facilitam o cumprimento das novas exigências da NR-1, com o diferencial exclusivo da Assistência em Caso de Burnout.

	PASI BEM-ESTAR
	Plataforma de autocuidado, saúde, nutrição, meditação e acompanhamento emocional.

	SORRISO PASI
	Cuidado odontológico do PASI: prevenção, acesso facilitado e acompanhamento contínuo para o colaborador e sua família.

	MAIS DE 50 SOLUÇÕES
	O portfólio do PASI reúne mais de 50 coberturas, assistências e benefícios que complementam o seguro de vida e ampliam sua relevância no dia a dia dos segurados.
	O PRÓXIMO PASSO DESSA EVOLUÇÃO
	COM A PALAVRA


	A REVOLUÇÃO DA INTELIGÊNCIA
	QUE IMPACTA POSITIVAMENTE A EXPERIÊNCIA DO CLIENTE
	Christina Alfano – Sindicante Digital
	IMAGINE UM ECOSSISTEMA
	bilionário, moderno na ponta da venda, mas
	que na hora de investigar uma fraude ainda depende de um modelo operacional fragmentado e manual. Informações vitais perdidas em e-mails, documentos espalhados em repositórios que não se conversam, monitoramento de SLA feito na base do 'olhômetro' e laudos técnicos sem qualquer padronização.
	Esse cenário caótico não gera apenas dor de cabeça. Ele pressiona diretamente a eficiência do setor. Ele eleva os custos operacionais, esmaga as margens de lucro e, pior de tudo: deixa a porta aberta para a fraude.
	Foi olhando para esse abismo operacional que nasceu o Sindicante Digital. Fomos a campo para observar como o trabalho dos analistas e parceiros era feito, com planilhas, e-mails, documentos, sem nenhuma integração.
	Além da dificuldade operacional, nos deparamos com decisões tomadas com base em dados retroativos e fragmentados, sem um cockpit.
	Então, desenvolvemos o Sindicante Digital para ser o cérebro da operação de sindicância, libertando nossos clientes do papel, das planilhas e do esforço manual de consolidar resultados.
	Mas se olharmos de perto, essa história não é sobre tecnologia, planilhas ou processos. Essa é uma história sobre a Experiência do Cliente.


	Afinal, o sinistro é o momento de maior vulnerabilidade para o cliente da seguradora. Ninguém aciona o seguro em um dia feliz. O cliente bateu o carro, teve a carga roubada ou a empresa inundada. Ele está fragilizado, frustrado e com pressa.
	Ao darmos um cockpit de controle para a equipe, ao integrarmos os dados e eliminarmos o gargalo das planilhas, nós mudamos o jogo para o segurado de duas formas:
	1 - Empatia com Agilidade: Quando o processo é fluido por trás das cortinas, a resposta para o cliente é rápida. O tempo de espera cai pela metade. A angústia do segurado é reduzida. Nós devolvemos a tranquilidade para ele no momento em que ele mais precisa.
	2 - Justiça e Confiança: Ao combatermos a fraude com alta precisão e de forma cirúrgica, protegemos a saúde financeira do ecossistema. Isso significa que podemos pagar quem realmente precisa de forma muito mais rápida, sem tratar todo segurado honesto como um suspeito.

	Aprendemos que não existe boa experiência do cliente se a sua cozinha operacional estiver bagunçada. O Sindicante Digital organiza a cozinha para que o banquete servido ao cliente seja impecável.
	A ALLCARE VEM PROMOVENDO
	mudanças em sua estratégia comercial
	desde novembro de 2025, quando Ricardo Knupp assumiu a diretoria da área. A reorganização começou pela estrutura interna e avançou sobre a relação com operadoras e corretores.
	Uma das primeiras medidas foi a criação de cinco superintendências regionais, responsáveis por Minas Gerais, Rio de Janeiro e Espírito Santo, Pernambuco, Norte e Nordeste e São Paulo. As estruturas ganharam autonomia para analisar as características de cada mercado e tomar decisões localmente.
	“Cada filial opera em um mercado com características e demandas específicas junto às Operadoras e Canal Corretor. Meu papel é trazer sinergia nessa operação, facilitando o diálogo, viabilizando novas negociações e auxiliando para que todos olhem na mesma direção”.
	A aproximação com as operadoras também levou a área comercial a trabalhar de forma mais integrada com Produtos e Contratos. “Tenho que estar próximo da operadora para desenvolver em conjunto produtos e condições que deem ao canal corretor acesso a um portfólio condizente”, diz.
	Os resultados começaram a surgir em 2025 e avançaram em 2026. A Allcare ampliou o portfólio com dez novas operadoras e redesenhou cerca de 20 produtos de parceiros que já faziam parte da carteira.
	“Temos grandes operadoras que impulsionam significativamente nosso resultado, mas nosso volume é um somatório de esforços e parcerias comerciais. A estratégia é ter capilaridade e não ficar concentrado em um único player”, afirma.


	Precisamos olhar para além da venda, cuidar da carteira e trabalhar a fidelização”.
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	Knupp ressalta que crescer em vendas é apenas uma parte do negócio. “A venda não é um fim por si só. Precisamos olhar para além dela, observar o que acontece depois, cuidar da carteira e trabalhar a fidelização. Crescer acima do mercado na entrada, sim, mas também garantir a satisfação e, consequentemente, a permanência do cliente“.
	“As parcerias atuais com a Unimed Natal, Unimed Vitória, Unimed BH, Unimed Recife e Unimed Fortaleza, demonstram essa estratégia. São os locais onde mantemos as nossas maiores estruturas físicas.”
	No Rio Grande do Norte, a Allcare possui exclusividade na distribuição dos planos coletivos por adesão e PME boletado da Unimed Natal, cuja carteira atingiu recentemente 200 mil vidas. “As definições de produto e as estratégias dos mercados que queremos atingir são muito alinhadas com a operadora“.
	No Espírito Santo, onde atua com a Unimed Vitória, a estratégia incluiu maior aproximação com o beneficiário. A administradora inaugurou no estado sua primeira unidade com atendimento direto ao público. Recentemente, a operadora comemorou novo recorde da carteira, que ultrapassou 450 mil beneficiários.
	“O Rio de Janeiro também ganhou espaço. Temos uma Filial estruturada e a atuação está concentrada principalmente na parceria com a Unimed Leste Fluminense, com equipe dedicada em Niterói, próxima da operadora e dos corretores. A companhia iniciou ainda um projeto com a Samoc, que possui uma excelente jornada assistencial e alto índice de retenção, além de preparar uma parceria com a Unimed Nova Iguaçu. Sem revelar detalhes, Knupp afirma que o estado está nos planos de expansão da Allcare ainda este ano.”

	O corretor tem o termômetro da rua”.
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	Para o executivo, o corretor ocupa posição central na estratégia e passou a participar também das discussões sobre produtos e condições comerciais. “O corretor tem o termômetro da rua. Ele entende o que o consumidor final está desejando”, avalia.
	Knupp observa ainda uma mudança no perfil desses profissionais, que passaram a investir em mídia, tecnologia e inteligência artificial.  Mas, o fundamental, para ele é o acompanhamento do cliente após a venda. “O corretor não pode simplesmente entregar a venda e ir para a próxima. Aquele que acompanha essa jornada consegue estruturar uma carteira consistente, gerar indicações e fortalecer sua imagem no mercado”, finaliza
	A AXA NO BRASIL ENTRA
	em uma nova etapa de sua estratégia de
	crescimento com a aceleração do plano de massificação, movimento que vem sendo estruturado nos últimos dois anos e ganha ainda mais força em 2026. Mais do que ampliar volumes, a companhia busca criar as condições para levar seu portfólio a um número maior de empresas, corretores e regiões, combinando escala, eficiência e proximidade.
	Na prática, massificar, para a AXA, significa tornar produtos e processos mais simples, facilitar a entrada e a operação de novos parceiros e ampliar a capilaridade da companhia. A estratégia responde a um mercado cada vez mais digitalizado e a uma oportunidade ainda relevante de ampliar a penetração do seguro no país. Ao mesmo tempo, parte do entendimento de que diferentes regiões e perfis de parceiros exigem modelos de relacionamento adequados às suas realidades.
	A digitalização é um dos principais habilitadores desse movimento. O Canal Digital vem sendo utilizado como uma porta de entrada para novos corretores, permitindo maior autonomia e agilidade na operação e facilitando o acesso ao portfólio da seguradora. A tecnologia, porém, não substitui a proximidade comercial. A estratégia combina ferramentas digitais com equipes especializadas e uma nova organização dos canais, estruturada para oferecer atendimento mais direcionado aos diferentes perfis de parceiros.
	Um dos exemplos mais concretos dessa transformação está na estratégia para Assessorias. Depois de criar, em 2024, a estrutura de Canais Especiais e testar o modelo ao longo de 2025, a AXA decidiu integrar o atendimento das Assessorias ao Canal Varejo em 2026. No projeto-piloto, a companhia atendeu 29 Assessorias e oito Grupos de Corretores, com crescimento de cerca de 30% nos prêmios emitidos. A nova configuração busca ampliar a escala do canal e abrir as portas da AXA para quase 5 mil corretores que anteriormente não trabalhavam com a companhia.
	A expansão também acontece por meio de uma presença regional mais ativa. Em 2026, os Roadshows da AXA passaram por diferentes praças, como Curitiba, Blumenau, Goiânia e Ribeirão Preto, aproximando a
	companhia de corretores locais e criando espaços para apresentar oportunidades de negócio, ouvir o mercado e adaptar a estratégia às características de cada região. O movimento reforça uma premissa importante da massificação: ganhar escala não significa oferecer uma experiência uniforme, mas criar uma estrutura capaz de reproduzir a qualidade da operação mantendo a proximidade com os parceiros.

	Quando falamos em massificação, não estamos falando simplesmente em vender mais seguros. Estamos falando em criar as condições para que mais empresas, de diferentes portes e em diferentes regiões do país, possam ter acesso à proteção. Para isso, precisamos simplificar produtos e processos, usar a tecnologia para ganhar agilidade e, ao mesmo tempo, estar cada vez mais próximos dos nossos parceiros. A escala só faz sentido se vier acompanhada de qualidade e relevância local. É essa combinação entre eficiência, capilaridade e proximidade que está orientando a evolução da AXA no Brasil”.
	Luciano Calheiros
	O mesmo princípio orienta a criação de um canal comercial dedicado às cooperativas. Oficializada no primeiro trimestre de 2026, a estrutura busca ampliar a capilaridade da AXA e utilizar a presença das cooperativas para levar soluções de proteção a um público mais diversificado, respeitando a lógica de proximidade, confiança e pertencimento característica desse ecossistema.
	A estratégia, portanto, não se limita à distribuição de produtos massificados. Ela envolve uma transformação na forma de a AXA chegar ao mercado: com processos mais simples, maior uso de tecnologia, novos canais, presença regional e uma estrutura comercial capaz de atender diferentes perfis de parceiros. O objetivo é ampliar o acesso ao seguro sem abrir mão da capacidade técnica e da qualidade do relacionamento que fazem parte da proposta de valor da companhia
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	Com 12 anos de atuação, APet fortalece modelo de gestão, amplia ecossistema de serviços e consolida presença nacional na proteção de cães e gatos

	A APET, EMPRESA ESPECIALIZADA
	em soluções de saúde e proteção
	para cães e gatos, vem ampliando sua presença no mercado brasileiro a partir de uma estratégia que combina planejamento, tecnologia, eficiência operacional e governança corporativa. Nos últimos seis anos, a companhia registrou crescimento médio anual de 55%, mantendo uma trajetória consistente de expansão.
	Atualmente, mais de 100 mil pets estão protegidos pelas soluções oferecidas pela empresa. Com atuação nacional, a APet disponibiliza atendimento por meio do modelo de livre escolha e conta com o apoio de uma rede parceira formada por mais de 1,6 mil clínicas veterinárias.
	O ecossistema de serviços da companhia inclui planos de saúde veterinários, teleconsulta pet, tag localizadora, clube de vantagens e jornadas digitais desenvolvidas para tornar o acesso aos cuidados veterinários mais simples, ágil e eficiente para os tutores. Com 12 anos de mercado, a corporação estruturou seu modelo de gestão com base em planejamento estratégico, acompanhamento permanente de indicadores e disciplina na execução.
	A empresa também realiza investimentos contínuos em tecnologia, buscando aprimorar seus processos e proporcionar uma jornada de atendimento capaz de gerar segurança, conveniência e encantamento aos clientes.
	As soluções da APet foram desenvolvidas para apoiar os tutores nos cuidados cotidianos com seus cães e gatos, facilitando o acesso a serviços veterinários e a recursos complementares de proteção. O modelo de livre escolha oferece maior autonomia aos clientes, enquanto a rede parceira de clínicas veterinárias amplia as possibilidades de atendimento. Recursos como teleconsulta, jornadas digitais e tag localizadora complementam a cobertura e contribuem para uma experiência integrada.
	Além da expansão da base de pets protegidos, a companhia acompanha indicadores relacionados à satisfação dos tutores, à qualidade da experiência oferecida e à eficiência operacional. Esse monitoramento
	permite que as decisões sejam tomadas de maneira estruturada, apoiando o crescimento sustentável do negócio. Em um ambiente empresarial marcado por juros elevados, complexidade tributária, mudanças regulatórias, aumento do custo de capital e consumidores mais exigentes, crescer de maneira organizada tornou-se um dos principais desafios das empresas brasileiras.
	Para Luiz Gênova, CEO da APet, o crescimento empresarial precisa estar associado à geração de valor e à qualidade da experiência entregue aos clientes.

	Expandir é importante, mas o crescimento precisa acontecer com responsabilidade e consistência. Na APet, combinamos planejamento estratégico, governança, tecnologia e disciplina operacional para acompanhar cada etapa da nossa evolução. Nosso compromisso é crescer de forma sustentável, mantendo a eficiência do negócio e, principalmente, proporcionando uma experiência de cuidado, segurança e encantamento aos tutores e aos seus pets”.
	Luiz Genova
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	EVENTO

	12 ANOS DE TRAJETÓRIA
	Grupo A12+ marca os 12 anos de história com evento no Espírito Santo que reuniu importantes nomes para a empresa.
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	sustentaram a relação entre sócios cotistas, partners, colaboradores e os executivos das seguradoras.
	Para o presidente do Grupo A12+, Renner Fidelis, a empresa contribui para o desenvolvimento prático dos corretores de seguros.

	O Grupo A12+ compartilha conhecimento, capacita colaboradores e apoia a atuação em novos ramos através das suas atividades e da universidade corporativa. Também proporciona acesso à mesa de frotas, ao universo corporativo por meio da A12 Corporate e do Programa Partners. Com essas iniciativas, ajudamos os corretores a fortalecer seus negócios e a cumprir seu propósito de proteger pessoas e famílias”.
	Renner Fidelis
	Criada por 12 sócios, a organização ampliou sua presença ao longo dos anos. Hoje conta com 16 cotistas e incorporou o sinal “+” à identidade como representação de continuidade, crescimento e novas possibilidades. O Grupo passou a atuar em todas as regiões do país e consolidou sua posição entre relevantes estruturas voltadas à corretagem de seguros e soluções financeiras.
	Um dos sócios fundadores do Grupo A12+, Armando Vergílio dos Santos, relembrou o início da jornada do Grupo A12+, desde a sua fundação.
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	Doze anos após a nossa fundação, compreendemos o significado da marca, multiplicamos nossa essência muito além das projeções iniciais. Recordo-me da nossa primeira reunião, em 2014, no Espírito Santo. Naquela época, o projeto ainda era um esboço, um esforço coletivo de estruturação que, com o passar dos anos, tomou a robustez que vemos hoje. Uma representação perfeita da colaboração, da resiliência e do suporte mútuo que pautam a nossa trajetória”.
	Armando Vergílio dos Santos
	O Conselheiro e Consultor Estratégico da Porto, Rivaldo Leite, explicou que o grupo começou com um número menor de corretores e cresceu graças à união e ao comprometimento de todos.

	Tenho muito orgulho de ter participado dessa história. Esse crescimento não aconteceu apenas em seguros. O grupo também conquistou espaço em consórcios, financiamentos, saúde, previdência e serviços. Isso mostra o quanto está alinhado com a filosofia e os objetivos da Porto. Hoje, o corretor precisa atuar de forma múltipla, com uma visão mais ampla dos negócios. O Grupo A12+ compreendeu essa transformação e consegue transmiti-la aos seus parceiros. Por isso, encaixa-se muito bem nos planos da Porto, e tem tudo para continuar crescendo".
	Rivaldo Leite
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	Orientado pelo propósito de construir perenidade, o Grupo A12+ adotou o conceito de atuação “muito além do seguro”, direcionando esforços à proteção de pessoas, patrimônios e negócios, além de estimular o crescimento sustentável das corretoras integrantes do Grupo.
	O diretor executivo de Produtos Massificados da Tokio Marine Seguradora, Marcelo Goldman, falou sobre o crescimento da companhia entre 2011 e 2026, e o quanto o Grupo A12+ colaborou para o avanço da companhia no Brasil.
	A Tokio Marine, em 2011, era uma companhia de R$ 1,6 bilhão de produção. E está fechando agora, em 2026, provavelmente em torno de R$ 15 bilhões. Foi um crescimento maravilhoso, e o Grupo A12+ contribuiu muito para a nossa evolução. Nós fomos uma das primeiras companhias a fechar o contrato de remuneração do Grupo A12+. Somos muito gratos e aproveitamos para comemorar essa data especial, em Vitória”.
	Marcelo Goldman


	Ao completar 12 anos, o Grupo A12+ reafirmou uma história fundamentada na cooperação, na confiança e na construção coletiva. A celebração realizada em Vitória marcou mais um capítulo dessa trajetória, valorizando as relações que sustentam o desenvolvimento do Grupo e renovando o compromisso com a construção de novas oportunidades para o futuro
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