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{editorial}

‘NA LOJACORR, O CORRETOR
PEQUENO SE TORNA GRANDE,
E O GRANDE, MAIOR AINDA’

o longo de mais de 25 anos, a Lojacorr se tornou uma rede bastan-

te diversa. Atualmente temos expertise dentro da Rede para atender

as mais variadas necessidades de clientes e corretoras, desde apdlices

individuais mais simplificadas até negdcios corporativos de maior com-
plexidade em praticamente todos os ramos de seguros operados no mercado. A
capilaridade nacional da Lojacorr nos permite entender a fundo e atender as neces-
sidades e os riscos especificos de cada regido, desde as coberturas para os recorren-
tes eventos de vendaval no Sudoeste do Parana as necessidades do agronegdcio no
Centro Oeste do pais.

As corretoras de seguros tém necessidades diferentes ao longo do tempo a medi-
da que crescem e se desenvolvem. As que estdo iniciando precisam muito de acesso
as seguradoras, capacitacdo profissional e apoio para atrair e atender clientes; ja as
mais maduras precisam de tecnologia e dados para otimizar suas operagbes e conse-
guir crescer de maneira mais eficiente. As especialistas em seguros mais complexos
percebem a oportunidade de ganhar capilaridade compartilhando expertise e negd-
cios com as demais corretoras da Rede. Esse ambiente de confianca e colaboracdo
é um grande ativo dentro da Lojacorr que favorece o desenvolvimento mutuo dos
seus integrantes. E por isso que se popularizou na rede uma frase, dita inicialmente
por um corretor parceiro: “Na Lojacorr, o corretor pequeno se torna grande; e o
grande, maior ainda”.

Agora estamos com um novo mote: “Seguro é estar com a gente”. Porque, dia-
riamente, aqui dentro, pensamos em desenvolver e compartilhar novas solugdes que
acabam gerando novos negdcios aos Nossos corretores, e manutencdo dos seguros ja
existentes. Damos todo o suporte e acesso as melhores seguradoras e produtos, para
que nossos parceiros possam atuar em um ambiente propicio ao desenvolvimento.
Com essas solucdes visamos também resultados positivos as seguradoras com quem
operamos, assim como as outras empresas que fazem parte do nosso ecossistema.
Nosso orgulho é apresentarmos um grande exemplo de opera¢do ganha-ganha.

Em mais esta edicdo da Revista Corretora do Futuro, trazemos diversas acdes
que estdo sendo realizadas para o desenvolvimento dos profissionais que atuam em
nosso ecossistema. O mercado de seguros é pujante e promissor, reservando opor-
tunidades incriveis aqueles que estiverem preparados. Por isso, nossa constante in-
quietacdo em inovar, qualificar, estabelecer pontes.

Aqui o corretor de seguros pode se dedicar ao que sabe fazer de melhor, que é
vender. A retaguarda é conosco, por isso, esse ambiente € seguro para o desenvolvi-
mento de profissionais de quaisquer perfis. Seguro é estar com a gente!

Um abraco!

Diogo Arndt Silva
Presidente (CEO)
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{artigo}

Sandro Ribeiro dos Santos
} Diretor de Tecnologia e
Operagdes (CTO & COO) e
socio-diretor da Rede Lojacorr

} Possui mais de 20
anos de experiéncia em
tecnologia e inovagao,
desde 2004 colaborou
no desenvolvimento

e implementagéo de
importantes projetos
tecnoldgicos para a Rede
Lojacorr.
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EM TEMPOS

DE TRABALHO
ANYWHERE

E COM UMA
DINAMICA MAIS
ACELERADA, ESSAS
FERRAMENTAS SAO
UMA BAITA MAO
NA RODA PARA
NOS AJUDAR NA
ORGANIZACAO
DAS ATIVIDADES

6 | EDIGAO 40 | 2022

O TECNOLOGIA

TECNOLOGIAE
PRODUTIVIDADE

Seja para seu time na empresa ou para VOcé mesmo na sua
organizacao pessoal, vale a pena dar uma explorada nesses recursos

m tempos acelerados e com o traba-

lho remoto, o que era um cafezinho

ou conversa de corredor se torna hoje

uma reuniao on-line ou uma mensagem
de WhatsApp, vibrando no seu celular. Fica dificil
manter a concentragao, foco e energia em meio
a tanta informagéo, além de segurar a ansiedade
em responder e ter respostas ao mesmo tem-
po. Temos que nos adaptar a uma comunicagao
mais assincrona, com respostas nem sempre na
velocidade que imaginamos, ja que do outro lado
também estdo em outras atividades nem sempre
sincronas conosco.

Além da comunicacdo, a conexao com o tra-
balho ganha outra dindmica e, para ter uma pro-
dutividade sadia, a tecnologia tem um papel im-
portante através de algumas ferramentas digitais
que facilitam a nossa forma de trabalho.

Acredito que, a essa altura do campeonato,
Google Meeting, Zoom, Teams da Microsoft ja
sdo figurinhas carimbadas por af, mas tem uma
super bacana que é o Gather (www.gather.town),
onde, através de avatares e ambientes, vocé pode
se mover e interagir com as pessoas. Lembra do
inicio do texto, sobre o que era o cafezinho agora
é uma reunido? Entdo, o Gather tem uma pro-
posta diferente para isso e aqui, nosso time de
tecnologia, vem tendo uma experiéncia boa.

Ainda sobre comunicacdo, ferramentas como
Slack, Discord, Google Chat promovem uma boa
dindmica entre times, com troca de arquivos e
histérico das mensagens, o que ajuda bastante.
Aqui, usamos o Google Chat para a nossa comu-
nicacdo interna, com grupos dos times da empre-
sa e a comunicacio geral, além de embarcarmos
também fornecedores que colaboram em grupos
de trabalho especfficos.

Além do Google Chat, realizamos na em-
presa a migracdo do antigo Pacote Office para o
Google Workspace, o que nos proporcionou di-
versas ferramentas de produtividade, mais digitais
e colaborativas. Sabe aquele negécio de fazer o
texto no Word e depois mandar por email? Se
vocé ainda faz isso dentro do seu time ou em-
presa saiba que tem um mundo mais bonito logo
ali. Brincadeiras a parte, hoje com as ferramentas

do Google podemos editar documentos de for-
ma colaborativa, e com isso trabalhar ao mesmo
tempo, adicionando comentérios e revisando-os,
aumentando assim a nossa produtividade, além da
seguranca da informagdo, ja que em tempos de
crimes cibernéticos e protecdo de dados isso é
um tema importante também.

Outra coisa bacana é a utilizagdo do Gmail
como ferramenta de email, o que vem nos pro-
porcionando uma maior flexibilidade e gestio,
além da seguranca. Recentemente, em nossos
testes de Phishing, o Gmail se mostrou mui-
to eficiente através da IA Google. Logo de mao
dada com o e-mail podemos falar também sobre
Agenda, o que é uma mao na roda na hora de se
organizar e principalmente marcar reunides, achar
horério para todos do time. Com agenda com-
partilhada facilita muito a busca por um espacinho
que fique bom para todos.

Ainda dentro do Google e se o viés for explo-
rar dados e montar dashboards, uma ferramenta
bacana para utilizar é o Google Data Studio, que
pode ser uma alternativa aos famosos PowerBl —
claro, dependendo da sua necessidade, vale apro-
fundar todos os recursos. Aqui, por exemplo, usa-
mos no dia a dia o PowerBl, além do Metabase.

Olhando pelo lado da organizagdo, existem
alternativas bacanas que auxiliam nas tarefas do
dia a dia e trabalho em time. Aqui na Lojacorr
usamos o Jira como ferramenta de desenvolvi-
mento, porém o Trello também é uma super
opgdo, assim como o Notion ou o ClickUp.
Com o Trello, por exemplo, usando o formato
Kanban vocé pode adicionar atividades que esta
fazendo e organiza-las de uma forma visual para
manté-las no radar, substituindo o antigo quadro
presencial ou a agenda de anotacdes, que se tor-
na algo mais pessoal.

Enfim, em tempos de trabalho anywhere e
com uma dindmica mais acelerada, essas ferramen-
tas sdo uma baita mao na roda para nos ajudar na
organizagdo das atividades. Seja para seu time na
empresa ou para VOcé mesmo na sua organizagao
pessoal. Vale a pena dar uma explorada nelas!

Espero ter colaborado, abracos e até uma
préxima.



{artigo}

Luiz Longobardi Junior
} Diretor de Mercado &
Operagoes (CCO)

da Rede Lojacorr

} Possui mais de 35 anos

de experiéncia em drea
comercial, varejo, corporate,
bancassurance e canais de
distribuicdo de seguros, com
passagens em importantes
empresas nacionais e
multinacionais.
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A IDEIA NAO

E ACHAR

QUE SEGURO
DEIXOU DE SER
PROMISSOR, MAS
CONSCIENTIZAR OS
CORRETORES — E
ESTES EXPLICAREM
A SEUS CLIENTES —
QUE O MERCADO
ESTA PASSANDO
POR UM MOMENTO
TRANSICAO

E PRECISAMOS

NOS UNIR

SETOR DE SEGUROS
SENTE AGORA OS

EFEITOS DA PANDEMIA

Unido para identificagao de solucdes € ponto positivo, e corretor
da Lojacorr saf na frente com as ofertas de companhias e produtos

abemos que o mercado de seguros é

promissor e, diferente de outros seto-

res, cresce mesmo nas crises. Mas a

pandemia da Covid-19 trouxe trans-
formagbes imprevisiveis, cujos efeitos comegam
agora que (se podemos dizer) chegamos ao fim
do periodo a afetar mais o nosso setor.

Quando comegou a pandemia, nosso mer-
cado segurou reajustes, para evitar a evasao dos
clientes do sistema de seguros, seja por desem-
prego, fechamento de empresas ou outras con-
sequéncias da crise. A acdo para reter carteira
foi ndo aumentar prémios, proteger renovacio,
flexibilizar prego, proporcionar parcelamentos.
Para equilibrio do mercado, j& era normal ano
a ano haver os reajustes, acompanhando a in-
flacdo, mas na pandemia todos paralisaram os
precos e umas companhias até mesmo baixa-
ram, mantendo durante todo o periodo. Qua-
se no fim da pandemia teve a crise econdmica,
aumento da tabela Fipe, falta de pecas, e teve
o retorno da populacdo a utilizagio normal dos
veiculos. Al, ndo tendo pecas, comeca-se a ali-
mentar o mercado marginal de roubo de carro
para desmonte de pecas. E um dirculo vicioso.

Depois de mais de um ano de producdo
limitada por falta de pecas, periodo no qual
as montadoras direcionaram os componen-
tes disponiveis a fabricacdo de carros mais
caros, alguns modelos, especialmente nos
segmentos de entrada, tornaram-se raridade.
Como os pregos dos carros novos, referéncia
do mercado, também ndo pararam de su-
bir em meio ao contexto de oferta restrita,
donos de automdveis usados perceberam
uma valorizagdo incomum de seus veiculos.
Segundo levantamento feito com base nos
anuncios publicados por revendas e donos de
carros usados no site da Mobiauto, o preco
dos 40 automodveis de passeio e comerciais
leves mais vendidos no Brasil subiu, na média,
7,1% depois de um ano de uso.

O preco que se cobrava hd um ano, que
estava represado, ndo contemplava uma dis-

parada de Fipe na perda total. As companhias
calculavam o prego do seguro esperando uma
reducdo da Fipe ao longo do ano, mas ela dis-
parou, e entdo desequilibrou tudo. Nao tem
peca, tem falta de mao de obra. Ea tempes-
tade perfeita.

Outros ramos também foram afetados
de maneira similar. A falta de pegas e médo de
obra impactaram também o seguro residencial
e suas assisténcias, e justamente no momento
em que as pessoas passaram a utilizar mais o
produto, com o advento do home office. O
agronegdcio, além da represada de precos,
teve desiquilibrios climaticos no Sul e muita
seca no Centro Oeste, e as companhias tive-
ram significativas perdas e enfrentaram dificul-
dades para conseguir resseguro. O seguro de
vida cresceu e foi valorizado durante a pande-
mia, mas também teve maior sinistralidade,
inclusive as companhias se solidarizaram com
a populacdo e entregaram cobertura mesmo
sendo pandemia um risco excluido.

A ideia ndo é apavorar, nem achar que o
mercado de seguros deixou de ser promissor,
mas conscientizar os corretores — e estes ex-
plicarem a seus clientes — que o mercado esta
passando por um momento de transicdo por
conta desses pontos, e precisamos nos unir. Alids
essa unido é que temos de mais positivo: como a
“dor” das seguradoras é geral, elas estao se unin-
do para buscar solugdes para equilibrar a carteira,
adequar produtos para equilibrar resultados e
competitividade. Logo o mercado estard ajustado
e seguindo seu crescimento.

Euma grande demonstracao de que a unidao
faz a forga e juntos encontramos soluges para
os desafios. E exatamente por isso que o corre-
tor de seguros que atua no modelo colaborativo
da Lojacorr consegue se sair melhor. E tamanha
a oferta de companhias parceiras e seus pro-
dutos, que o profissional tem flexibilidade para
ultrapassar este momento, e encontrar formas
de atender seu segurado. Estamos aqui a postos
para nos ajudar a vencer mais este periodo.
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{ping-pong} ... O PATRICIA CHACON } CEO DA LIBERTY SEGUROS
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Jovem e mulher

a frente de uma
grande seguradora

Mostrando a capacidade de atuacdo da mulher, com um robusto curriculo, Patricia Chacon é CEO
da Liberty Seguros desde abril de 202 1. Em conversa exclusiva com a Revista Corretora do
Futuro, ela fala sobre sua trajetéria, apontando as oportunidades que encontrou e o que o setor de
seguros reserva para quem também se dedica, independentemente do género.

Revista Corretora do Futuro: Conte
sua trajetoria profissional até chegar
a presidéncia da Liberty Seguros. Fo-
ram muitos desafios?

Patricia Chacon: Sou graduada em
Economia pela Vassar College e tenho
mestrado em Administracdo de Empresas
pela Harvard Business School. Na Liberty,
minha trajetéria se iniciou em 2012, na uni-
dade da empresa em Boston, nos Estados
Unidos. Acabei fazendo a transicdo para o
Brasil em 2013, onde passei a trabalhar em
iniciativas estratégicas da companhia nas
areas de estratégia, sinistros e analytics. Em
agosto de 2014, comecei a liderar a direto-
ria de Marketing e Estratégia da seguradora
e, posteriormente, assumi o posto de dire-
tora de Transformacao.

Até assumir o cargo de CEO da Li-
berty Seguros no Brasil, em 2021, tive a
oportunidade de estar a frente de diversos
projetos importantes de transformacdo que
contribuiram com o desempenho financei-
ro da seguradora e com a melhoria da ex-
periéncia dos nossos clientes, parceiros e
funcionérios. Alguns exemplos sdo o plane-
jamento estratégico da empresa, o langa-
mento da marca Aliro, a gestdo do Cresca
com a Liberty, programa de relacionamen-
to e desenvolvimento dos corretores: além
do desenho e implementagdo da transfor-
macao digital na seguradora e a evolucdo
das préticas internas de inovacéo.

Também contribui no langamento e
divulgacdo do Mulheres Seguras, programa
da Liberty que tem o objetivo de apoiar
mulheres empreendedoras — incluindo
corretoras de todo o pais — a alcangar o
sucesso. Desde o lancamento, em 2015,
o programa ja impactou mais de 4 milhdes
de mulheres em todo o Brasil por meio de
eventos, cursos e palestras. Mais recente-
mente, antes de me tornar CEO em 2021,
fui head de Digital e Customer Experience
para a América Latina e Europa.

Todas essas experiéncias foram muito
positivas, pois a0 mesmo tempo que tive
desafios, houve uma grande oportunidade
de aprender muito, ampliar minha obses-
sdo com as tendéncias e estar de olhos
abertos o tempo todo.

Revista Corretora do Futuro: Como
é ser uma mulher e jovem a fren-
te de uma companhia de seguros?
Como vocé vé a questao da equidade
de género e diversidade nas empre-
sas, e o0 quanto o mercado ja avancou
neste sentido?

Patricia Chacon: Ao avaliar o mercado
de forma geral, temos observado um au-
mento significativo no nimero de mulheres
que trabalham em seguradoras, que hoje
representam mais da metade (54,8%) do
quadro total de funcionérios das maiores
empresas do segmento. Além disso, de

acordo com o estudo Mulheres no Mer-
cado de Seguros, da Escola de Negbcios e
Seguros (ENS), 46% dos cargos de lideran-
¢a nas empresas de seguros sao ocupados
por mulheres. E um cenério bastante po-
sitivo, entretanto, acredito que podemos
melhorar ainda mais e avancar na questdo
da equidade de género.

Na Liberty, a pauta da equidade de
género sempre fez parte do nosso dia a
dia, por isso, investimos muito para que
as oportunidades sejam iguais para as mu-
lheres da companhia. E isso se reflete no
nosso quadro de colaboradores, no qual
temos 59% formado por mulheres, e no
nosso staff executivo, com 50% das posi-
¢oes da mais alta lideranga da companhia
ocupadas por mulheres. Nossa meta € se-
guir trabalhando para ter uma empresa di-
versa e inclusiva, dando oportunidades para
as pessoas desenvolverem sua carreira na
Liberty e no setor como um todo.

Revista Corretora do Futuro: Vocé
chegou a planejar a sua vida pessoal
e profissional, conciliando as ativida-
des para alcancar o sucesso como o
deste momento ou abracou as opor-
tunidades que foram se abrindo em
sua vida? Como foi esta construcao?
Patricia Chacon: Sempre fui uma pessoa
bastante dedicada nas atividades as quais
me propunha. Em Harvard, por exemplo,
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{ping-pong}

PERFIL
Patricia Chacon atua na Liberty
Seguros do Brasil desde 2013,
tendo assumido o posto de CEO
da companhia em abril de 202 1.
Formada em Economia pela Vassar
College e com MBA da Harvard
Business School, a executiva
equatoriana passou a liderar a
diretoria de Marketing e Estratégia da
seguradora em agosto de 2014.

Posteriormente, como diretora
de Transformacao, Patricia esteve
a frente de projetos importantes
como o planejamento estratégico
da Liberty, o langamento da marca
Aliro, a gestdo do programa
Cresca com a Liberty, o desenho
e implantagdo de jornadas digitais
no mercado e a evolucdo das
praticas de inovagdo da empresa.
A executiva também encabegou
o Mulheres Seguras, iniciativa que
incentiva o empreendedorismo
feminino e ja impactou milhares de
mulheres no Brasil com eventos,
cursos e palestras.

Como CEO, o principal

optei por fazer o curso de Economia, mas
sempre achei importante ndo me limitar a ter
experiéncias profissionais apenas nesta area.

E pude colocar isso em prética quando in-
gressei na Liberty Seguros, tendo desde o ini-
cio contato com diversas dreas, como a con-
sultoria de negécios e a parte de marketing e
estratégia. Entretanto, a que mais me chamou
a atencdo foi a parte de transformacdo, que
lidera uma série de iniciativas que impactam
diretamente a cultura da companhia.

Pensando nisso, acho que todos devem
ter acesso a um leque amplo de oportunida-
des, para que tenham a liberdade e op¢do de
escolher o que faz mais sentido para cada um.
Dessa forma, as pessoas tém experiéncias di-
ferentes e podem optar pela carreira ideal.

Muitas vezes as oportunidades no mer-
cado ndo sdo nem compartilhadas, por re-
ceio das candidatas ndo aceitarem por terem
filhos pequenos, por exemplo. E possivel
prever as respostas para alguns casos, porém
acredito que a possibilidade de escolha deve
ser dada para todos.

Revista Corretora do Futuro: O cenario
hibrido favorece a atuacao da mulher
no mercado de trabalho? Como vocé
equilibra a vida profissional e pessoal?
E como deve ficar o trabalho na Liberty
no poés-pandemia?

Patricia Chacon: Ao mesmo tempo que
o trabalho hibrido pode ser mais favoravel e
conveniente para algumas mulheres, ele pode
ser igualmente desafiador, ja que isso pode vir
acompanhado de uma série de fatores, como
toda uma familia ocupando um mesmo espa-
€O, por exemplo.

E isso se reflete na prépria Liberty. Du-
rante a pandemia, percebemos uma grande
diversidade de perfis profissionais, com neces-
sidades e dindmicas de vida completamente
diferentes. Por isso, ndo acreditamos em um
s6 modelo que seja o melhor para todas e

preferimos seguir uma linha mais empatica,
entendendo um pouco mais sobre o que é
melhor para cada profissional.

Justamente por isso, desenhamos e lan-
camos os Hubs digitais e fisicos da Liberty.
Neste novo formato, podemos oferecer um
modelo mais flexivel e democrdtico de tra-
balho para todos os nossos colaboradores,
avaliando a necessidade de cada um e o que
faz sentido para as equipes da companhia.
Dessa forma chegamos mais perto de pro-
porcionar a melhor experiéncia de trabalho
possivel para todos.

Vale pontuar que, antes mesmo da pan-
demia, a Liberty ja se preocupava em oferecer
essa flexibilidade aos funciondrios e, hoje, isso
€ mais importante do que nunca, visto que
novas possibilidades e perspectivas vém se
abrindo por conta do isolamento.

Revista Corretora do Futuro: Vocé acre-
dita que o trabalho remoto contribuiu
para um equilibrio entre as tarefas da
mulher e do homem, quando concei-
tuamos que a mulher passou a ter mais
flexibilidade de tempo para organizar
as tarefas profissionais e pessoais, e os
homens passaram a contribuir mais com
as tarefas de casa? Com essa sua impor-
tante conquista profissional, como vocé
se sente como mulher e pessoa? Vocé
percebe que pode fazer parte da histo-
ria de milhares de vidas e familias direta-
mente ligadas a sua atuacao?

Patricia Chacon: Eu adoraria dizer que sim,
que o trabalho remoto contribuiu para esse
equilibrio. Porém, conforme comentei ante-
riormente, existem diferentes dindmicas fami-
liares e cada caso € um caso. Acredito que em
algumas situagdes, sim, esse modelo trouxe
uma maior flexibilidade e um equilibrio mais
justo entre as tarefas pessoais e profissionais,
mas ndo acho que isso seja possivel para todas
as familias.

SOBRE A LIBERTY SEGUROS

A Liberty Seguros atua no mercado brasileiro desde 1996 e esta entre os maiores grupos

objetivo da executiva tem sido

dar continuidade ao crescimento
rentavel da Liberty por meio dos
produtos-chave da empresa,
entregando ofertas que atendam

as necessidades em evolugdo de
seus clientes, parceiros de vendas e
colaboradores.

seguradores do pafs. Com prémios de R$ 4,5 bilhdes em 202 | e uma carteira com mais de 3

milhdes de clientes, tem cerca de |,8 mil funcionarios e possui filiais em todo Brasil. Com mais de 20
mil corretores em todo o territério nacional, a Liberty Seguros possui um portfolio com solucdes de
seguros para pessoas fisicas, empresas e grandes riscos e esta presente em diversos canais de venda.
E pioneira em seguros personalizados para funcionarios de empresas, o seguro de afinidade (Affinity)
e € especialista na venda no canal Concessionaria, por meio da marca Indiana Seguros.
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NOSSO OBJETIVO COMO
SEGURADORA E AJUDAR
AS PESSOAS A, CADA VEZ
MAIS, ENTENDEREM A
IMPORTANCIA DO MERCADO
DE SEGUROS E TEREM
ACESSO A PRODUTOS E
SERVICOS ALINHADOS AS
NECESSIDADES DE CADA UM,
DE FORMA PERSONALIZADA
E COM INTERACOES CADA
VEZ MELHORES COM OS
CORRETORES PARCEIROS E
AS COMPANHIAS

Em relagdo a minha trajetéria profissional,
eu sempre fui muito focada nos meus objeti-
vos e aberta as oportunidades que me foram
oferecidas, tanto para assumir a area global
de uma grande empresa, quanto nos apren-
dizados diarios que tenho com as pessoas.
Me considero uma profissional muito curiosa
e sempre tenho muita vontade de aprender
coisas novas para inovar constantemente.

Como mulher, foi muito importante e
significativo assumir o cargo de CEO de uma
grande empresa como a Liberty e, por isso,
tenho muito orgulho de ser uma das primeiras
mulheres em uma posicdo de lideranca. Espe-
ro ser uma inspiracdo e conseguir contribuir
para que muitas outras mulheres alcancem
posi¢des relevantes no mercado.

Revista Corretora do Futuro: O que
vocé diria para aquele profissional que
esta comecando a carreira, ou que ja
esta estabelecido, mas sonha em cres-
cer profissionalmente?

Patricia Chacon: Eu acredito muito que a
flexibilidade e a abertura as mudancas e no-
vas experiéncias sao habilidades fundamentais
para obter o sucesso em qualquer situagao
profissional. Especialmente nesses Ultimos
anos, durante os quais © mundo mudou tan-
to por conta da pandemia. Ficou claro que é

indispensavel sermos flexiveis e dgeis para,
em caso de erros, termos tempo para re-
pensar nossas decisdes e redefinir o que
for necessario.

Além disso, ao meu ver, algo que
ajuda muito no crescimento profissional
é que as pessoas estudem constante-
mente o mercado e procurem saber do
que estd acontecendo em outras indUs-
trias, assim, conseguirem aplicar insights
diferentes que possam trazer resultados
além do esperado.

Para o mercado de seguros especi-
ficamente, é primordial estarmos préxi-
mos do publico final, por isso, na Liberty
nds valorizamos muito a co-criacdo de
projetos com os corretores, que sdo
nossos principais parceiros de negdcios.
Assim, sempre que temos algum lanca-
mento, levamos para os corretores testa-
rem e experimentarem. Por meio dessa
proximidade, conseguimos garantir que
estamos oferecendo algo que os clientes
realmente precisam.

Revista Corretora do Futuro: Com
sua expertise no sucesso do cliente
e em inovacao, como vocé acredita
que amplia a visao da companhia em
relacio as suas estratégias e gestao?
Patricia Chacon: Desde o inicio da
minha jornada na Liberty Seguros, meu
principal foco tem sido no cliente e cor-
retor. Por isso, na area de transformacao,
fui lider de diversos projetos importantes
pensando No usuario, que sempre visam
oferecer as melhores experiéncias possi-
veis aos nossos colaboradores, segurados
e corretores parceiros.

Um bom exemplo desse trabalho é
a transformagdo digital, que vem sendo
implementada em varias camadas da nos-
sa operacdo ha muitos anos. E até hoje
seguimos concentrando nossos esforgos
para fornecer as melhores solugbes para
nossos clientes terem jornadas cada vez
mais fluidas e personalizadas, além de ala-
vancar o poder do digital.

Revista Corretora do Futuro: Como
vocé vé o futuro do mercado?

Patricia Chacon: Pensando nas tendén-
cias atuais e o que pudemos observar so-
bre o comportamento dos consumidores
nos Ultimos anos, acredito que o futuro do

mercado de seguros serd pautado por trés
pontos fundamentais:

» Personalizacao dos produtos -
quando entendemos as diferentes neces-
sidades dos consumidores, conseguimos
ser mais assertivos na oferta de produtos e
servicos. Para isso, a personalizacio pode
ser um fator importante para um cresci-
mento nas vendas;

» Digital - por meio do universo di-
gital, que abre uma série de possibilidades
para as empresas oferecerem boas expe-
riéncias a seus clientes, as companhias sdéo
capazes de potencializar e aprimorar a efi-
ciéncia nas jornadas de seguros;

» Conexao e parceria -¢ claro que
o digital é fundamental, porém, entendemos
que igualmente necessarias sdo as conexoes
e parcerias que construfmos com nossos
publicos, especialmente considerando o
contexto atual em que vivemos. Os clientes
precisam saber que podem contar com as
empresas em qualquer situacdo.

Revista Corretora do Futuro: O pro-
posito da Rede Lojacorr é proteger
os brasileiros mais e melhor, como
a Liberty pode apoiar o ecossistema
nessa busca?
Patricia Chacon: Nosso objetivo como
seguradora € ajudar as pessoas a, cada
vez mais, entenderem a importancia do
mercado de seguros e terem acesso a
produtos e servicos alinhados as necessi-
dades de cada um, de forma personalizada
e com interagbes cada vez melhores com
os corretores parceiros e as companhias.
Além disso, queremos que esses segu-
ros atendam as expectativas dos consumi-
dores em todas as etapas da jornada, desde
o momento da aquisicdo até quando eles
realmente precisarem dos servigos.

Revista Corretora do Futuro: Mais
alguma informacao ou mensagem
para nossos leitores?

Patricia Chacon: A Liberty Seguros esta
empenhada em sempre colocar o cliente
em primeiro lugar e buscamos evolucdo
em tudo o que fazemos e oferecemos aos
nossos publicos. Por isso, temos um forte
COMPromisso e parceria com os correto-
res da Rede Lojacorr para continuarmos
crescendo juntos. Contem com a Liberty
para tudo o que precisarem!
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REDE LOJACORR ATUA NO DESENVOLVIMENTO
DE CORRETORES DE SEGUROS DE DIVERSOS PERFIS

omo costuma-se dizer entre os profissionais da

rede, com a Lojacorr o corretor pequeno fica

grande; e o grande, maior ainda. Os diferentes

portes dos profissionais apoiados sdo apenas
uma das caracteristicas nesta diversidade.

“A Lojacorr, ao longo dos anos, se tornou uma rede
bastante diversa. Atualmente temos expertise dentro
da Rede para atender as mais variadas necessidades de
clientes e corretoras. Desde apolices individuais mais
simplificadas até negdcios corporativos de maior com-
plexidade em praticamente todos os ramos de seguros
operados no mercado”, garante o presidente (CEO) da
Rede Lojacorr, Diogo Arndt Silva. Ele aponta que a capi-
laridade nacional da Lojacorr permite entender a fundo
e atender as necessidades e os riscos especificos de cada
regiao. “Desde as coberturas para os recorrentes eventos
de vendaval no sudoeste do Parana as necessidades do
agronegoécio no centro oeste do pais”, comenta.

A esséncia da colaboracao ajuda os corretores a se de-
senvolverem em intimeros pontos. “O primeiro ganho € o
tempo livre que proporciona as corretoras. Porque quando
a corretora se vincula a Lojacorr, de cara ganha acesso ao
mercado, ou seja, ndo precisa mais ficar se desgastando e
despendendo seu tempo negociando com as seguradoras.
Através da Lojacorr ja acessa os melhores produtos, as di-
versas seguradoras, para oferecer o que ha de melhor para
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os seus clientes segurados”, afirma André Duarte, diretor
Financeiro (CFO) da Rede Lojacorr. As empresas também
ganham tempo devido ao backoffice operacional. “Temos
um sistema compartilhado em que assumimos boa parte
da rotina operacional e entdo a corretora ganha tempo para
desenvolver a sua caracteristica de vendas”, completa.

Com o tempo livre, a corretora consegue participar de
mais treinamentos, reunioes e se alimentar da colaboragéao
da rede — a estrutura de pessoas, como o concessionario da
Unidade, o diretor regional, a diretoria, e os seus colegas
corretores. “A corretora pode estabelecer parcerias com co-
legas especialistas em determinados ramos para atender o
segurado. Esse é um exemplo de que a colaboragéo permite
que tenhamos diversos perfis de profissionais, que além de
se desenvolverem podem colaborar entre si em crescimen-
to mutuo”, enfatiza André Duarte.

A visao é compartilhada pelo diretor de Tecnologia e
Operacdes (CTO & COO), Sandro Ribeiro dos Santos. “O
modelo da Rede apoia o desenvolvimento dos corretores
em diferentes momentos da sua jor-
nada de crescimento, desde dos mais
antigos, j& com bom tempo de mer-
cado ou consolidados, até os mais jo-
vens também que estao iniciando sua
carreira ou em transi¢do assumindo a
corretora da familia”, aponta.




Existem no mercado diversos perfis, ou diversos momentos, das
empresas corretoras de seguros. “Em termos de maturidade, pode-
mos dizer que temos corretores iniciantes, em inicio de carreira e de
formacao de carteira; corretores em consolidacdo, que sdo aqueles
oy . que ja possuem uma carteira de clientes e para poder evoluir estao
b na fase de investimento em processos e estrutura para tal; e os con-
solidados, que sdo corretoras que ja possuem uma carteira formada
de clientes e tém a estrutura necessaria para atendimento as neces-
sidades dos seus segurados”, detalha o diretor Regional SP Centro
Norte, André Moreno. “Ja em relacao a atuagao, temos corretores
especialistas, que operam de maneira diferenciada em algum ramo
de seguro, e os generalistas, que basicamente atuam mais em pro-
dutos massificados, com perfil de varejo”, completa.

Para qualquer perfil, o corretor percebe que a Rede Lojacorr
pode apoiar ampliando o acesso ao mercado, com todas as segu-
radoras parceiras do portfélio, e com capacitacao junto a elas. “De
nada adianta um leque maior de companhias se o corretor nao
souber operar, com as tecnologias de cada empresa. Compartilha-
mos com o corretor diversas ferramentas que desenvolvemos em
nosso sistema, que é pensado Unica e exclusivamente a ele, e com
a esteira de backoffice, possibilitando a corretora um crescimen-
to que nao vem acompanhado da necessidade de investimentos
na mesma proporcao. Assim, independentemente do momento de
vida desta corretora e do local em que ela esteja instalada, conse-
guimos encantar e entregar valor, tanto que possuimos na Rede
corretores dos mais diversos perfis, e ja estamos ha trés anos em
nivel de exceléncia no nosso NPS”, defende André Moreno.

Antonio Carlos Fois, diretor Regional Centro Sudeste, cor-

robora que a Rede Lojacorr contribui ativamente para o desen-
volvimento dos corretores de seguros de todos os perfis. “En-
tregamos solugoes inteligentes para otimizar os resultados dos
corretores, além de proporcionar uma capacitagio continua para
esses profissionais, a fim de que todos possam se especializar e se
manter atualizados sobre o mercado, com o objetivo de oferecer
sempre mais e melhores protegoes para os seus segurados”.
E . ] Para Eucrésio Neto, diretor Norte e Nordeste, a Lojacorr tem
em sua rede corretores de perfis e de producodes diferenciados.
“Temos o pequeno, o médio e grande corretor, desde profissionais
que entram na rede com producao de R$ 1 mil como de R$ 1 mi-
Ihao”. Segundo ele, a Rede Lojacorr oferece todo o suporte para
que o profissional consiga galgar cada vez mais producao e ai
mudar de patamar. “Isso é favorecido pelo aumento de portf6lio
de produtos. A maioria dos corretores entram na rede com perfil
de monoproduto e aqui abrem um leque enorme para produzir
diversos outros ramos. Como temos dentro da rede 44 segura-
doras parceiras, podemos linkar esse corretor a essas empresas
para que ele possa vender seus seguros, muitas vezes um seguro
desenhado especialmente para a rede e para esse corretor espe-
cialista”. Outro ponto lembrado por Neto é que existem especia-
listas diversos. “Contamos com corretores especialistas em sat-
de, em riscos de petréleo, em transportes, em responsabilidade
civil, em cyber, por exemplo”.

A Lojacorr desenvolveu sistemas inteligentes, os quais aca-
bam auxiliando o desenvolvimento de todos os corretores que
fazem parte da rede. “Diariamente, pensamos em criar e com-
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partilhar novas solugbes que acabem gerando novos
negbcios aos nossos corretores, e manutencao dos
seguros ja existentes, visando também resultados
positivos as seguradoras com quem operamos, as-
sim como as outras empresas que fazem parte do
nosso ecossistema”, diz o diretor Regional Sul, Luiz
Ernani Lepchak.

Nao podemos falar em desenvolvimento sem fa-
larmos deste importante pilar que temos dentro da
Lojacorr que é o Treinacorr. “Para desenvolver-se,
a atualizagdo e conhecimento sao fundamentais no
ramo de seguros, desta maneira promovemos em
todas as nossas 59 unidades espalhadas pelo Brasil
treinamentos presenciais e online em que acabamos
compartilhando conhecimento com nossos correto-
res, ajudando-os de forma substancial no seu de-
senvolvimento e educagao para o ramo de seguros”,
frisa Ernani.

“Estou ha oito anos dentro da Rede Lojacorr, e pa-
rece que vivi aqui toda a minha trajetdria profissio-
nal, em funcdo da identificagdo que tive no momen-
to que ingressei na empresa. Um aspecto que motiva
nao somente a mim, mas sim a todos que fazem parte
desta empresa, é o desenvolvimento que acompanha-
mos com os corretores que fazem parte da nossa Rede,
pois temos histoérias lindas de corretores que iniciaram
conosco ha muito tempo, praticamente sem nenhum
negbcio e atualmente tém em suas corretoras grande
producao. Logicamente em fungao de sua competéncia
profissional, mas desenvolveram-se com todo o apoio
que receberam na Lojacorr”, aponta Ernani.

A Lojacorr preza muito que qualquer corretor
que entre na rede tenha um suporte adequado, inde-
pendentemente se é pequeno, estd iniciando, ou é de
grande porte, segmentagido Ouro. “Nosso foco é dar
suporte e apoio ao corretor, livrar dos pesos para que
ele tenha tempo para a venda, para o cliente, para ex-
pandir a carteira, além de dar todo o apoio em treina-
mento, tanto de ferramentas internas da rede, quan-
to nos Treinacorr’'s externos que sdo realizados pelas
seguradoras”, conta Luiz Longobardi Junior, diretor
de Mercado e Distribuicédo (CCO) da Lojacorr.

Esse desenvolvimento para que ele esteja prepa-
rado para atender o cliente e tenha tempo é primor-
dial e é o que o corretor de seguros vai encontrar na
rede, independentemente do seu tamanho. “Existe
esse foco muito grande no operacional para que ele
tenha tempo de treinamento, de capacitagio, e antes
de tudo isso vem o acesso, que damos pela area de
Mercado, para atender qualquer cliente e demanda
em relagdo as seguradoras que operamos”, completa
Bruna Rafaela Schewinski, gerente de Mercado.

“A empresa possui um modelo de negdcios adap-
tavel que atende desde corretores iniciantes, assim
como corretores com grande experiéncia, disponibi-
lizando um ecossistema recheado de ferramentas e
servicos que potencializam e impulsionam toda a jor-
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nada de desenvolvimento e crescimento”, emenda Eder Rodri-
go Santos, gerente de Operagoes.

“Hoje temos corretoras de todos os tamanhos, que véao de
R$ 10 mil a mais de R$ 1 milhdo més de producio. E muito
legal ver o desenvolvimento de cada uma delas com a Rede”,
afirma o gerente de Tecnologia, Alex Martins. “Certa vez ouvi
de uma corretora da Rede: ‘Dormi pequena e acordei grande
depois que fiz a parceria com a Lojacorr’. Isso foi muito legal,
pois elas tém acesso, uma diversidade de produtos para ofere-
cer as melhores opcoes ao segurado”, comemora.

CORRETORES DE
TODOS OS PORTES

As corretoras de seguros tém necessidades diferentes ao longo
do tempo a medida que crescem e se desenvolvem. “As corre-
toras que estdo iniciando precisam muito de acesso as segura-
doras, capacitacao profissional e apoio para atrair e atender
clientes, ja as corretoras mais maduras precisam de tecnologia
e dados para otimizar suas operagdes e conseguir crescer de
maneira mais eficiente”, afirma Diogo Arndt Silva. “As corre-
toras grandes especialistas em seguros mais complexos perce-
bem na Rede a oportunidade de ganhar capilaridade comparti-
lhando expertise e negécios com as demais corretoras da Rede.
Esse ambiente de confiancga e colaboragao é um grande ativo
dentro da Lojacorr que favorece o desenvolvimento muituo dos
seus integrantes”, ressalta o presidente.

A Rede Lojacorr tem essa proposta de valor de apoiar o
corretor. “Quando olhamos os pequenos e médios a maior di-
ficuldade é ter acesso ao mercado, ter expertise em diversos
produtos. Seja porque estdo comecando ou por terem ainda
pouco recurso financeiro. Entdo, por intermédio da Lojacorr,
eles conseguem voar”, diz o diretor André Duarte. “Os profis-
sionais da rede conseguem se beneficiar de forma muito mais
completa e rapida. Os pequenos evoluem de forma exponen-
cial se quiserem e se dedicarem, ja os grandes conseguem se
organizar melhor, ter acesso a relatérios dentro do nosso sis-
tema, e também tém a oportunidade de ser uma corretora que
consolida outras junto com ela, isso acaba sendo atrativo tam-
bém para grandes corretoras”, aponta.




Os pequenos e médios corretores
conseguem se desenvolver sem neces-
sariamente aumentar o nivel de inves-
timentos ou custos em seus processos.
“Nosso modelo de negdcios permite ao
profissional ganhar escala, com maior
oferta de produtos, e ferramentas
para que o corretor tenha tempo para
ampliar os niveis de protegéo aos seus
clientes. J4 ao corretor maior, a partir
do momento que sua estrutura opera-
cional entende os processos da Rede,
possibilita que a estrutura comercial
possa trabalhar de forma mais as-
sertiva e com isso escalar, ganhando
mercado”, completa André Moreno.

“Os corretores crescem atraveés
de acesso a seguradoras, mais pos-
sibilidade de oferta de produtos aos
seus clientes, conhecimento técnico
das unidades e regionais no apoio
comercial, backoffice operacional
que otimiza o tempo das corretoras,
tecnologia por meio das ferramentas
que facilitam os célculos e a ges-
tdo das apélices, além dos negbcios
compartilhados entre as corretoras,
hubs especialista em determinados
segmentos, treinamentos, capacita-
¢ao e apoio juridico também”, refor-
¢a Sandro Ribeiro.

Antonio Carlos
acredita que todos sao beneficiados.
“A Rede Lojacorr conta com um time
preparado para apoiar corretores de
todos os tamanhos, a partir de um
ecossistema disruptivo que integra
dezenas de empresas do mercado,
e de um sistema de gerenciamento
100% online, que facilita a gestao e
0 acesso a varias seguradoras, o que
permite a todos os corretores uma
oferta diversificada de produtos aos
seus clientes”, diz. “Contamos com
hubs especializados que podem au-
xiliar todos os corretores em negdé-
cios mais complexos, e também com
59 Unidades que dao suporte ope-
racional e comercial aos corretores
através de profissionais qualificados
e colaborativos, que trabalham sem-
pre para entregar o melhor servigo,
com o objetivo de agregar valor e
crescimento para esses corretores,
proporcionando assim uma maior
lucratividade para toda a cadeia
produtiva”, indica.

Fois também
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OS CORRETORES CRESCEM
ATRAVES DE ACESSO A
SEGURADORAS, MAIS
POSSIBILIDADE DE OFERTA
DE PRODUTOS AOS SEUS
CLIENTES, CONHECIMENTO
TECNICO DAS UNIDADES
E REGIONAIS NO APOIO
COMERCIAL, BACKOFFICE
OPERACIONAL QUE OTIMIZA
O TEMPO DAS CORRETORAS,
TECNOLOGIA POR MEIO DAS
FERRAMENTAS QUE FACILITAM
OS CALCULOS E A GESTAO
DAS APOLICES, ALEM DOS
NEGOCIOS COMPARTILHADOS
ENTRE AS CORRETORAS,
HUBS ESPECIALISTA EM
DETERMINADOS SEGMENTOS,
TREINAMENTOS, CAPACITACAO
E APOIO JURIDICO TAMBEM
SANDRO RIBEIRO,

DIRETOR DE TECNOLOGIA E
OPERACOES DA REDE LOJACORR

A rede oferece hoje uma gama
muito grande de treinamento em par-
ceria com as seguradoras. “Temos 44
companhias em nosso ecossistema,
o corretor desenvolve bom conheci-
mento de produto, o que faz um dife-
rencial enorme em seu dia a dia”, co-
menta Eucrésio Neto. “Os corretores
grandes também sao beneficiados,
porque por mais que sejam grandes
nao tém parceria com a quantidade
de seguradoras que temos”.

Outro ponto mencionado pelo di-
retor Norte e Nordeste sdo as assesso-
rias especializadas disponibilizadas.
“O corretor tem acesso a assessoria
juridica e contabil com especialistas
no ramo securitario, advogados es-
pecialistas em direito do seguro, isso
faz toda a diferenga. Temos diversos
corretores que ja utilizaram essas as-
sessorias, que ajudaram demais no
dia a dia e em seus crescimentos”.

Independentemente do perfil do
corretor, ele tem um atendimento per-
sonalizado, pois a Rede Lojacorr enten-
de que este é um profissional impres-
cindivel para o negécio. “Como fazemos
parte de um ecossistema totalmente

consolidado e muito compartilhado,
acabamos ajudando no crescimento de
todos os corretores que fazem parte
da nossa Rede, sejam estes, pequenos,
médios ou grandes corretores de segu-
ros”, diz Luiz Longobardi Jr.

“Podemos afirmar isso através
de diversas formas, tais como su-
portes especializados em questoes
juridicas e tributarias envolvendo o
corretor, entregamos uma platafor-
ma proépria (Broker One) de gestao,
integracao e de administracdo, con-
solidando todas as informacoes em
um unico local, facilitando assim a
caminhada das corretoras”, diz Luiz
Ernani Lepchak. “Também disponibi-
lizamos a ferramenta de multicalculo
otimizando e agilizando as cotacoes
realizadas a serem apresentadas aos
segurados. Fazer parte da maior rede
de corretores do Brasil nos possibili-
ta apresentar campanhas exclusivas
que criamos junto as seguradoras,
bem como eventos exclusivos, como
nossas Convengoes que estdo entre os
maiores eventos para corretores de
seguros de nosso pais”, reforca.

Ele registra a importancia que as
59 unidades tém no atendimento di-
ferenciado prestado aos corretores e
prepostos que fazem parte da Rede e
estdo espalhados pelo Brasil. “Aten-
dimentos, técnicos, operacionais e
comerciais, nos quais corretores de
todos os tamanhos sao atendidos por
profissionais altamente capacitados,
agregando valor ao que a Lojacorr
entrega”, comenta Ernani. “Convém
ressaltar que as quatro Diretorias
Regionais que respondem pelas nos-
sas unidades, também de uma forma
muito eficiente, acabam contribuin-
do em diversos assuntos que algu-
mas vezes nao se consegue resolver
de maneira local, entao, existe a ne-
cessidade da intervencgdo do diretor
Regional, para resolugdo do assunto
trazido pelo nosso corretor. Rotinei-
ramente, somos reconhecidos pelos
nossos corretores, na importancia e
interferéncia das Unidades e Dire-
torias Regionais, pois conseguimos
ajudar ao corretor a resolver uma
situagdo que sozinho dificilmente
conseguiria, isso é gratificante para
todos nés da Lojacorr”, completa.
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A diversidade na Rede Lojacorr é enor-
me. H4 profissionais com diferentes
habilidades e caracteristicas em todas
as regides do pais. “Cada corretor pode
ter um foco especifico, alguns se de-
dicam a produtos mais complexos, ha
aqueles especializados no segmento
de vida, outros em saude, ramos ele-
mentares, auto etc. Isso é importante
porque contribui para o comparti-
lhamento de conhecimentos e troca
de experiéncias, o que pode propiciar
melhores resultados para todos”, diz o
diretor Regional Antonio Carlos Fois.

A diversidade também estd no
conhecimento. “Na area de Merca-
do temos um foco muito grande em
levar informacao e informacao de
qualidade para o corretor, entdo além
dessa estruturacdo que estamos o
tempo todo atuando em nossos con-
tratos com as seguradoras, firmando
parcerias novas, novos acordos, ca-
dastrando novos parceiros para que
os corretores tenham acesso a diver-
sidade de produtos do mercado”, diz
Luiz Longobardi Jr.

“A area de Mercado preza muito
pela qualidade das informacodes dis-
ponibilizadas na Rede, por isso temos
um espago dentro do Portal Integra
que é o Newscorr, ja bem conhecido,
para levar informagdes do mercado
segurador até o corretor. Filtramos
e divulgamos tudo que é importante
para que o corretor tenha acesso as
informacgoes que realmente sdo rele-
vantes. Além disso, temos alguns ma-
teriais criados pela drea, também dis-
ponibilizados no Portal Integra, que
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apoiam o corretor na busca junto as
seguradoras de produtos que atendam
a demanda do seu cliente, otimizando
o tempo de atendimento em cada ne-
gbcio”, completa Bruna Rafaela.

“Temos dentro da Rede uma das
maiores especialistas em cyber risk
do mercado de seguros, que atua com
hub para outras corretoras também
captarem oportunidades nesse seg-
mento. Também temos especialistas
que atuam com modelo de negdcio
muito préspero em concessiondrias
de veiculos, que atende varios grupos
de diversas marcas. Além de corre-
toras que atuam com hubs de trans-
porte, agronegdcio e especialistas em
seguro saude, a Rede é muito diversa,
dindmica e préspera”, ratifica o pre-
sidente Diogo Arndt Silva.

“H& corretores de seguros espe-
cialistas nos mais diversos ramos.
sadde, responsabilidade civil, trans-
portes, equipamentos, vida, agro e
até em um ramo bastante especifico,
que é o RCO (Responsabilidade Civil
Onibus)”, reforga André Moreno.

H4 ainda diferenga na origem de
chegada até a Lojacorr. “Muitos pro-
fissionais sdo oriundos de segurado-
ras, que se apaixonaram pelo mer-
cado e ao longo do tempo migraram
alguns como nossas unidades de ne-
gbcio exercendo o papel de apoio aos
corretores e outros como corretoras,
estimulando seus bons relaciona-
mentos agora com segurados. Outra
diversidade também sao os mais jo-
vens que comegam a gostar da pro-
fissao e logo ap6s a formacgao se inte-

ressam pela rede como apoio em seu

crescimento profissional”, lembra
Sandro Ribeiro dos Santos.

“Temos profissionais que foram
do mercado segurador, aqueles que
pertenceram ao mercado financeiro,
tem corretoras que se capacitam na
nossa rede de distribuicdo através
de nossos concessiondrios também.
Existe uma grande diversidade de
conhecimento, de localizagdo. Hoje
estamos com uma bandeira em cada
estado, temos essa diversidade de lo-
calizagcdo com a nossa capilaridade
sendo muito bem atendida”, comple-
ta André Duarte.

“A rede é formada por profissionais
diversos que possuem experiéncias
anteriores nos segmentos financeiros,
investimentos, bancos, consdércios,
e que acabam se encantando pelos
desafios e resultados do mercado se-
gurador, inclusive muitos vindos de
seguradoras. Essa diversidade de ex-
periéncia aliada a soma de talentos
sem duvida é uma das maiores forgas
da Rede”, concorda Eder Santos.

A diversidade no ambiente de
trabalho é uma forma de desenvol-
vimento da prépria empresa, logi-
camente necessitando uma postura
madura, respeitando a todos em suas
diferencas. “Dentro da Rede Lojacorr
temos profissionais com diversos ti-
pos de diversidades, tais como: es-
tado civil, religido, classes sociais,
orientacbes sexuais, etnia e idade.
Estes sdo alguns tipos, mas temos ou-
tros tantos, ndo menos importantes.
Também entendo que a diversidade



COMO AS AREAS AJUDAM

NO DESENVOLVIMENTO

A Lojacorr esta sempre com
novas solugoes que estdo sendo
disruptivas na vida do corretor.

MARCA REDE LOJACORR

a empresa esta trabalhando
fortemente para construir a

marca de confianca dos brasileiros
para industria de seguros onde o
corretor sera sempre protagonista.

CAPACITACAO E CULTURA

criar uma area de educacao capaz de
formar e desenvolver corretores além
de atualizar consumidores sobre a
importancia e funcao social do seguro
em suas vidas e dia a dia.

INOVACAO E TECNOLOGIA

Transformar a empresa na Lojacorr
2.0 ampliando a base de corretores
ativos, aumentando o volume de

“Os investimentos em tecnologia
nao param, estamos com um olhar
muito voltado ao desenvolvimento

da automacao dos processos em
conjunto com o time de operagoes
para trazer informacoes mais rapidas
a0s nossos corretores, fazendo com
que eles tenham ainda mais tempo
para vender e se desenvolver”, garante
Alex Martins.

“O BackOffice trabalha conectando
seguradoras e corretoras prestando
suporte técnico operacional em todo
ciclo de cada negécio citando como
exemplo (pendéncias, emissao, recusas,
parcelas inadimplentes, cancelamentos,
lancamentos de parcelas de comissao,
fechamentos consolidados de comissao
oferecendo simplificacdo e solugoes com
qualidade, bem como atendimento agil
e especializado, liberando mais tempo e
foco as corretoras da Rede no crescimento
e desenvolvimento de suas carteiras”,
completa Eder Santos.

“Com a tecnologia, costumo dizer que
estamos todos os dias com 0S nossos
corretores, afinal de contas, trabalhamos
para que eles consigam diariamente fazer

negocios de seguros transacionais na
plataforma e o lancamento de cinco
produtos digitais.

de maneira rapida e eficaz a gestao de

suas carteiras no nosso sistema Broker
One”, reforca Alex Martins. “Hoje temos
uma equipe dedicada e atenta a cada ponto,
queremos que o corretor continue tendo

a melhor experiéncia e tranquilidade nas
informacoes”, frisa.

dentro da empresa além de atrair bons pro-
fissionais para a prépria empresa, o olhar
externo, de empresas parceiras (segurado-
ras) e consumidor final acabam sendo va-
lorizados, em func¢do do nosso posiciona-
mento sobre o tema”, aponta Luiz Ernani
Lepchak.

“A Lojacorr é uma empresa diversa,
trabalhamos com muitos profissionais
e nao fazemos nenhuma distingdo, em
se tratando de corretoras além da pro-
dugdo. Temos corretores especialistas

“Sempre que pensamos no corretor, que esta
no centro de tudo na rede, pensamos em sua
jornada, para que seja mais leve, com mais
clareza, mais informacao, mais simplificada,
que dentro de um mesmo lugar ele tenha
acesso a todas as informacoes do segurado”, diz
Bruna Rafaela. “As solugoes que desenvolvemos
estao sendo pensadas sempre para que essa
jornada dentro da Lojacorr seja a mais assertiva
e simplificada possivel. Todas as areas estao
trabalhando nessa jornada do corretor. Algumas
solucoes estao em vias de implantagao, teremos
nos préximos meses boas entregas para que esse
fluxo de rotina do corretor seja mais adequado
para ele no dia a dia”, comenta.

em ramos especificos que conseguem
apoiar a Rede em cada negécio, é uma
rede colaborativa, uma preocupado
com o outro, sempre disposto a aju-
dar”, reforca Alex Martins.
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A EXPERIENCIA PELOS
CORRETORES DIVERSOS

EMPREENDEDOR OUSADO

Karlay Almeida, da M&K Corretora de Seguros, de
Sao Luis-MA (Unidade Maranhao), conta que, des-
de que abriu a corretora, sempre vendeu a marca
da empresa e nao o seu nome de pessoa fisica. “Por
eu ter feito isso desde sempre, consegui sair de
dentro do negécio, e hoje eu ndo participo da par-
te administrativa, inclusive por ter outros negé-
cios. Os clientes compram com a M&K Corretora
e ndo com o Karlay. Com isso eu consegui crescer
bastante”, diz o corretor, que também é formado
em Gestdo de Seguros. A M&K atende todo o Ma-
ranhéo, Para e Amapa em varias cidades.

Sobre o atendimento, ha bastante tempo a em-
presa realiza venda a distancia, sendo que clientes de re-
novagdo quase nem vao as bases. “Depois da pandemia
quase nao tivemos venda presencial, a ndo ser seguro
novo. Quase 100% das nossas relagoes sdo online”, diz.

Para ele, a Lojacorr ajudou principalmente em sua sai-
da da operagédo. “O principal é que consigo acompanhar
tudo sem estar na operagao. A Lojacorr também auxilia
bastante nas parcerias que possuimos. Temos hoje 20 pon-
tos de vendas em concessionarias de veiculos onde comer-
cializamos seguros auto. Também nos ajudou muito nas
parcerias. Os valores sédo distribuidos separadamente en-
tre o que é da nossa corretora e o que é da concessiondria.
Isso facilita bastante também o gerenciamento de distri-
buigao direta e nédo bitributa a operagdo”, conta Karlay.

O case da M&K Corretora é justamente o atendimento
as concessiondarias. “Ao longo do tempo, entendemos que
a entrada de corretores na concessionaria nao pode ser
a qualquer custo, porque a operacao precisa ser econo-
micamente vidvel, e garantir a perenidade de ambos. Se
a proposta é negociada e nao tem consisténcia, é o papel
do corretor explicar e garantir que funcione essa propos-
ta. O corretor precisa ter esse posicionamento em prol da
corretora, da concessiondria e do cliente. Transparéncia
e sinceridade sdo o melhor caminho para garantir essa
questdo. Isso fez com que eu estivesse hd muitos anos nos
mesmos grupos de concessiondrias”, revela.

Seu perfil empreendedor é ousado. “Arrisco primeiro,
invisto, para depois obter lucro. Muitas vezes eu faco ne-
g6cio pra esperar alguns anos pra esse retorno voltar. Essa
questao mesmo da concessiondria, fui ver retorno cerca
de trés anos depois. Eu tenho essa facilidade de enxergar
mais a frente, mas também arriscar e acreditar. Eu vou
naquela diregdo até que dé certo. Nao desisto facil, ndo”,
\garante o empreendedor da Lojacorr.

KARLAY E SUA FAMILIA

CORRETORA
DE FORTES PARCERIAS

Abilio Wladmir De Martin, responsavel pela
De Martin Corretora de Seguros, da cidade de
Campinas-SP (Unidade Campinas), define o per-
fil de sua empresa e, principalmente, seu perfil
profissional, como tradicional e voltado para a
consultoria. “Estamos localizados em um com-
plexo de salas comerciais, de facil acesso aqui
na cidade de Campinas, que é a forca do inte-
rior do estado de Sdo Paulo. Esse foi um marco
importante da nossa mudanca, pois possibilitou
que os nossos segurados viessem conhecer nos-
sa estrutura fisica”, diz, enfatizando que essas
visitas estdo voltando a acontecer pés-pande-
mia, felizmente. “Além disso tem acrescentado
um importante valor agregado, nos da uma boa
ideia de pertencimento, e proporciona aos nos-
sos segurados uma visao concreta de ‘com quem
estao fazendo negécios’”.

Em termos de recursos humanos, a De Mar-
tin conta com dois colaboradores super engaja-
dos: o José Alberto Coelho, bastante experiente
no mercado e na vida, e a Graciele Cordeiro, mais
jovem e rapida, com uma linguagem mais mo-
derna, trazendo um viés mais digital para a cor-
retora. Tem ainda um especialista em sinistro,
Henrique Nunes, acompanhando de perto todas
as movimentacgoes de qualquer tipo de ocorrén-
cia. “N6s vamos atras da solugdo, coleta de in-
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ESPECIALISTA EM SEGUROS DE BENEFICIOS

Responsavel pela PDG Corretora de Seguros, da cidade de Ipa-
tinga-MG (Unidade Vale do Ago), Mauricio Martins se define
como um corretor de seguros consultivo. “Gosto de analisar o
perfil do cliente, expor todas as coberturas do seguro para que
ele possa tomar a melhor decisao, sabendo o que esté contratan-
do, afinal quando o cliente sabe o que contratou, a possibilidade
de problemas futuros é bem menor”, orienta.

Um ano antes da pandemia ele ja havia decidido trabalhar
na modalidade home office e isso o ajudou muito no periodo de
restricées. “De 14 para ca continuei neste formato. Trabalhar
nestas condigoes exige disciplina e determinagéo para néo dei-
xar a producao cair”, diz. “Nos ltimos trés anos minha atua-
¢do tem sido mais digital do que presencial, utilizo muito dos
meios digitais para interagir com os clientes, mas prefiro falar
ao telefone para ter uma percepcao e avaliagdo melhor de cada
situacgdo. Seria literalmente ‘ouvir o cliente'”.

Ele atua no segmento de planos de satide ha 22 anos e esta
é sua maior especializacdo. Ha seis anos comegou a atuar com
todos os seguros, e embora tenha uma carteira de Auto/Re, seu
foco continua voltado para o setor de beneficios.

Para o desenvolvimento de um corretor de seguros com seu
perfil, o apoio da Lojacorr tem sido fundamental. “H4 quatro
anos, eu sentia na pele a dificuldade de trabalhar e ter su-
porte das seguradoras. Pesquisando na internet algum modelo
de gestdo para corretores tive a grata satisfagcdo de conhecer
a Lojacorr Unidade Vale do Aco, que tem sido fundamental
na minha jornada desde entdo. Todo know-how e tecnologia
da Lojacorr viabilizam demais o meu dia a dia, permitindo a
otimizacgao dos processos e uma maior agilidade nas etapas de
vendas e p6s vendas, além é claro do atendimento humanizado

O CORRETOR MAURICIO MARTINS

promovido por este time gigante. Devido
a todo o suporte oferecido j& estou no ca-
minho para ser da segmentagdo Ouro no
préximo ano”, se anima.

Mauricio comenta que embora esteja-
mos numa era de propagandas por meios
digitais, a indicagdo "boca a boca" ainda
é muito forte. “Um cliente de minha car-
teira na cidade de Caraguatatuba-SP com
varios parentes em Minas Gerais gosta
muito do tipo de trabalho consultivo que
faco e por conta disso ja atendo todos os
familiares, os amigos e até os clientes
dele. Ja perdi a conta de quantos vieram
por meio de sua indicagdo”, exemplifica.

N

formacgobes, analise de documentos e
acompanhamento de sinistros, pro-
porcionando tranquilidade aos nos-
sos segurados para que continuem
cuidando dos préprios negécios”, ga-
rante Abilio.

A equipe ainda conta com quatro
outros parceiros, corretores de segu-
ros com suas proprias empresas liga-
das a Lojacorr, os quais ajudam muito
na prospeccao e vendas de seguros de
vida, empresarial, auto, frota e carga.
“Nossa forma de atuacao esta dividi-
da em consultivo, de forma presen-
cial, ou mesmo com uma comunica-
¢ao mais focada no segurado e no seu
negbécio, principalmente em produtos
como RCO (responsabilidade civil de

onibus), vida e empresariais”, aponta.
"Ja para produtos mais massificados
como residencial e automotivo, a em-
presa esté investindo no atendimento
mais digital".

A especialidade da corretora é o
RCO. “Somos especialistas neste seg-
mento e, melhor ainda, a Lojacorr nos
indica para todos os demais colegas
para orientacdes ou mesmo parcerias.
Isso tem nos trazido, além de valoro-
sas amizades, 6timos negoécios”.

Segundo o corretor, a principal
ajuda da Lojacorr é a diversidade de
seguradoras e um universo de produ-
tos para comercializar, em condigbes
comerciais extremamente competi-
tivas. “Independentemente do nosso

tamanho, temos condicbes técnicas
e comerciais para competir em qual-
quer nivel de corretoras no pais, tal
estratégia é imprescindivel para o
futuro do nosso negécio”. Outro fator
chave de sucesso da Lojacorr é o im-
portante e constante treinamento em
diversos tipos de produtos. “Propor-
cionam a noés corretores, as nossas
equipes e aos parceiros um cresci-
mento cultural e técnico constante”.
"Destaco por ultimo um fator ex-
tremamente importante que utilizo
bastante e que faz parte hoje da rea-
lidade da nossa corretora: a facilida-
de e a qualidade de parceiros que nos
ajudam em diversos produtos. Mes-
mo nao sendo um especialista, nossa
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corretora pode comercializar diversos ramos com qualidade de aten-
dimento e especialidade".

A De Martin é um case de sucesso. “Somos Lojacorr desde 2016,
quando tivemos contato com diversas seguradoras, sendo uma delas
que nos chamou a atengao por ser muito prestativa e com 6timos pro-
dutos. Para que um corretor possa se aproximar de uma seguradora
leva-se um tempo para que os dois lados se conhegam, a produgéo
cresca e devagarinho os lacos vao sendo firmados. Independentemen-
te disso, solicitei a diretoria da Lojacorr que estreitasse o vinculo de
nossa corretora com a companhia, rapidamente e sem problemas fui
apresentado diretamente a cipula da empresa que nos abragou e nos
entendeu, e desde aquela época temos feito excelentes negdcios. Sem
essa intermediacao poderiamos até chegar no mesmo ponto, porém,
levaria muito mais tempo e o caminho mais longo”, relata.

“Toda a Lojacorr, seus diretores, heads e colaboradores sédo extre-
mamente solicitos, o que puderem para nos ajudar fazem com von-
tade, dedicagdo e comprometimento é muito gratificante fazer parte
desse ecossistema”, finaliza.

O GESTOR ABILIO WLADMIR DE MARTIN

EMPRESA FAMILIAR

A WR Corretora de Seguros é bem enxuta. Localizada na cidade de Marin-
ga-PR (Unidade Maringd), sdo quatro pessoas trabalhando e é uma empresa
familiar. O corretor responsavel Waldomiro Farias e a sécia, a esposa Regina
Rissati Faria, contam com a ajuda do filho na cobranga. Mas mesmo sendo
pequena, a empresa é categoria Ouro na Lojacorr - esta entre as quatro desta
segmentacao na cidade. Maringé possui cerca de 70 corretores da Lojacorr, e
a WR Corretora possui hoje em torno de mil apélices em vida, auto, empre-
sarial e residencial, seus ramos de maior atuagéao.

Waldomiro foi gerente de banco boa parte da sua vida e se aposentou pelo
Bradesco. A familia toda da esposa do Waldomiro é da area de corretagem de
seguros. Desta forma, grande parte da sua carteira é indicada, ja que os co-
nhecidos e familiares ja estavam cobertos pelos produtos dos familiares. Mas
ha clientes até da Bahia, que foram indicados por outros segurados. Hoje, a
corretora tem clientes em todos os Estados do Brasil.

O atendimento da corretora é baseado na empatia. “O que queremos para
nés, fazemos para os outros. Procuramos atender bem e quando esse traba-
lho é feito, nao existe limite territorial. Ja4 vendi varios seguros sem nunca
ter visto a pessoa. Tenho uma familia de segurados em Brasilia que me indi-
cou mais uma familia em Minas Gerais. Acredito firmemente que sé o tra-
balho produz riqueza, material e moral, além de rejuvenescer”,
diz o gestor.

Em sua visao, a Lojacorr ajuda muito devido a plataforma do
Broker One que fornece o suporte operacional e o gerenciamento
da carteira. “E espetacular, pois oferece controle de renovacées,
produtos vencidos, parcelas e notificagoes. Isso tudo vem de for-
ma facilitada, sem que o corretor precise fazer o acesso na méao.
A eficiéncia da Lojacorr faz com que eu continue vendendo se-
guros. Se néo fosse desta forma, eu ndo conseguiria atender esta
carteira”, avalia.

A empresa vende seguros ha seis anos. “Fazemos um compa-
rativo més a més, ano a ano. Nunca tivemos um més de decrés-
cimo de producao nem de rentabilidade. Um exemplo foi o més
de junho deste ano que superou em 40% o mesmo més do ano
Qassado. Esse ntiimero superou nossas expectativas”, comemora.
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PROCURAMOS
ATENDER BEM E
QUANDO ESSE

TRARALHO E FEITO,
NAO EXISTE LIMITE
TERRITORIAL. JA VENDI
VARIOS SEGUROS SEM
NUNCA TER VISTO A
PESSOA. TENHO UMA
FAMILIA DE SEGURADOS
EM BRASILIA QUE ME
INDICOU MAIS UMA
FAMILIA EM MINAS GERAIS.
ACREDITO FIRMEMENTE
QUE SO O TRABALHO
PRODUZ RIQUEZA,
MATERIAL E MORAL, ALEM
DE REJUVENESCER

WALDOMIRO FARIAS,
CORRETOR

A FAMILIA FARIA



PEQUENO CORRETOR DO AGRONEGOCIO

Ricardo Dornellas, com a esposa Catia Leonetti
Dornellas, é sé6cio da 3D Brasil Agro Corretora de
Seguros, na cidade de Jau-SP (Unidade Bauru). Sua
vida como corretor de seguros comegou como esta-
giario no Banco Santander no ano de 2000, se desta-
cando nas vendas de seguro de vida, capitalizacio e
seguro residencial, enquanto ajudava no autoaten-
dimento dos caixas eletronicos.

“O gerente Geral havia me falado: ‘Fique com a
prancheta de propostas e ofereca’; e eu seguia suas
orientacgoes. Fui contratado e promovido a assisten-
te de gerente, cuidando da parte administrativa da
carteira de seguros da agéncia. Por ser de familia de
comerciantes, desde meu bisavo até meu pai, que me
ensinou muito sobre a vida de vendedor, eu fui além
das minhas fungoes administrativas, que era cuidar
da papelada e pés-venda aos clientes de seguros, ten-
do um destaque muito positivo na producédo de segu-
ros da agéncia. Sai do banco em 2008 e fui trabalhar
na Massey Ferguson, dando suporte para concessio-
néria nas vendas de consdrcio, iniciando minha nova
jornada na regiao de Aragatuba. L4 fiz o curso presen-
cial e me formei na entdo Funenseg”, recorda.

Em 2013 foi convidado para ser vendedor de se-
guros dentro de uma revenda de tratores em Jau.
“Conheci a Lojacorr por meio do portal de noticias
CQCS, liguei aleatoriamente para alguns corretores
da rede, dentre eles o Arnaldo, da Agicorr Correto-
ra, de Limeira-SP, que ligou para o André Moreno,
que me ligou e nos conhecemos pessoalmente em
Bauru. Em julho de 2020 nossa histéria comegou e
minha vida comegou a mudar. Entrei na Lojacorr
como Light, logo em seguida fui para Bronze e hoje
sou Prata”, conta.

O ramo de atuacao de Ricardo é basicamente
voltado para os clientes do agronegécio, justamen-
te por ter trabalhado com este publico desde 2008.
“Sou um corretor pequeno, pouco digital, atuo ba-
sicamente por telefone e WhatsApp. Trabalho com
apenas uma estagidria”. No entanto, segundo ele,
a Lojacorr o proporciona ser grande, forte e con-
fiante, tendo a certeza que estad apresentando aos
clientes condicoes de negoécios que certamente
sozinho nédo teria. “A Lojacorr me proporcio-
na tranquilidade, pois sei que o Backoffice esta
atuando no pés-venda e me avisando de alguma
necessidade pontual. Com isso, tenho mais tem-
po para atender os clientes e prospectar novos
negdbcios”, garante.

Com a Lojacorr, seu foco passa a ser atender o
cliente e prospectar novos negécios. "Sei que tenho
o suporte de uma empresa séria, honesta, com va-

lores e principios. Vejo no Sr Heitor um apaixonado
pelo que faz e seus principios foram passados para
empresa. Vejo no Diogo um filho que honra seu pai e
que aprendeu muito com ele. Um profissional de visao
que busca ferramentas para facilitar a vida de seus
clientes, que somos nés, e eu confio”, afirma.

Seu case de sucesso estd em seu primeiro ano
de atuagdo. “Eu era vendedor de uma corretora e
tinha como base os clientes que 14 atendia. Era uma
‘briga’ diaria com a outra corretora, que nao queria
perder esses negocios, mas gracas a Deus, quase que
a totalidade dos clientes que eu atendia 14 vieram
comigo”, revela. “Todos ficaram felizes com essa
minha nova jornada, me desejaram sorte, sucesso,
que Deus abencoasse meu novo negécio”.

“Na roga, quando o agricultor planta milho, com
certeza ele colherd milho. Se ele plantar soja, com
certeza colherd soja. N6s colhemos o que planta-
mos e eu estou colhendo os frutos do meu trabalho,
pois uma das nossas missoes é servir ao préoximo”,
filosofa. “Em nossa profissao, servir ao préximo é
cuidar, é zelar pelo bem-estar e financeiro dos nos-
sos clientes. Estamos aqui para levar ao cliente uma
proposta que o atendera em todos os momentos que
necessitar de auxilio. Quando amamos o que faze-
mos, fazemos com mais entusiasmo, com mais cari-
nho e o cliente percebe isso”, orienta.

Para ele, a percepcao do cliente no servigo pres-
tado estd na forma que se conversa com o ele, na
presteza no atendimento, na clareza nas palavras.
“Tratar todos com cordialidade e atencéo faz toda
diferenca. Sejam clientes, comerciais, prestadores
ou quaisquer pessoas”. “Recentemente a esposa de
um cliente me falou que ele nunca quis fazer seguro
e eu fui o inico que conseguiu ‘dobra-lo’, justamen-
te porque mostrei que o seguro funciona, e quando
ele precisou, eu estava la pra resolver o assunto.
Hoje este cliente investe mais de R$ 150 mil por ano
em seguro (tratores, veiculos e vida deles e dos fun-
cionérios). Este cliente foi conquistado enquanto
era vendedor, se manteve fiel comigo e foi uma das
pessoas que me desejou as béngéos e sucesso”.

N

RICARDO DORNELLAS RECEBENDO APOIO DA ESTRUTURA DA LOJACORR

EDICAO 40 | 2022 | 21




PIONEIRISMO E
EMPREENDEDORISMO

Fundador da Rede Lojacorr completa 58 anos de carreira com alegria
contagiante, desejo de inovacao e muita coragem

EXEMPLO DE ALEGRIA E ENTUSIASMO

uem ja teve a oportunida-

de de encontrar pessoal-

mente José Heitor Silva,

carinhosamente conheci-
do como Sr. Heitor (ou Teco, para os
familiares), comega a entender o que
é amar verdadeiramente sua pro-
fissdo. Fundador da Rede Lojacorr e
presidente da holding HDAS, da qual
é responsavel pela controladoria, Sr.
Heitor é corretor de seguros habilita-
do pela Susep e atuante no mercado
segurador desde 1964.

Num bate-papo contagiante com a
Revista Corretora do Futuro, Sr. Hei-
tor d4 um exemplo de que escolher
uma profissdo deveria nao apenas re-
meter a uma carreira, mas sim a um
comportamento de satisfacdo, grati-
dao e honra, porque é isso que dei-
xaremos como lembrangas aos nos-
sos filhos e amigos. Memorias essas
vivas e entusiasmadas nas palavras
do fundador, nascido na fronteira do
Rio Grande do Sul com o Uruguai, na
cidade de Sant’'Ana do Livramento,
membro de uma familia de nove fi-
lhos e de uma simplicidade e humil-
dade imensas.

Sr. Heitor comecou a trabalhar aos
oito anos de idade vendendo bolinho,
pastel e café na frente de um quartel.
Depois, passou a vender frutas e ver-
duras, e logo no inicio da adolescén-
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O GAUCHO DA FRONTEIRA

cia atravessava a fronteira de bicicle-
ta para buscar produtos uruguaios e
vender nas mercearias da sua cidade.
Mais tarde, trabalhou num despa-
chante, onde aprendeu sobre impos-
tos. Mas ainda muito jovem, percebeu
que desejava ir mais longe. Arrumou
uma mala e foi para a capital na casa
do seu tio. O seu pai, que era mestre
de obras, era muito inteligente, e fica-
va encantado com Heitor, dizendo que
o garoto ‘nédo era deste mundo’, pois
havia se destacado, por ser empreen-
dedor, curioso e ter iniciativa.

Entrou na Atlantica Boa Vista aos
19 anos, em 1964, logo apés a revolu-
¢do, que deixou o Pais estagnado por
alguns meses, atingindo a economia e
a empregabilidade brasileira. Na épo-
ca, ja atuava diretamente com os cor-
retores no setor de acerto de contas,
ainda tudo em papel, controlando pré-
mios e comissoes. Dois anos depois,
passou a ser obrigatéria a cobranga de
prémios pelos bancos. Sr. Heitor pas-
sou a visitar corretor por corretor no
interior, fazendo as cobrancas. Essa
atividade lhe rendeu uma experiéncia
em ouvir o corretor, que ele exerce até
hoje e passou a ser o foco de atuagao
da Lojacorr: ouvir o corretor e co-
locé-lo no centro das agbes. Aquela
vivéncia da estrada também propor-
cionou grandes amizades. Inclusive,

rretoras de Se Indep

EM 2022, NA SEDE DE SAO JOSE DOS PINHAIS (PR)

Sr. Heitor explica que seu jeito fécil e
simples de lidar e conversar foi uma
qualidade indispensavel na sua vida e
na sua profissao.

Para ele, ser corretor é ter amor
pela funcéo, realizando um trabalho
de protecao aos segurados, que chega
a ser muitas vezes um zelo pela vida e
patrimonio dos seus clientes. Por isso,
ele diz acreditar muito no papel deste
profissional, sendo anjo e advogado do
segurado. Sr. Heitor é um corretor que
nunca vendeu um seguro, mas dedica
a vida e seu conhecimento para apoiar
e potencializar a atuagdo dos correto-
res da Lojacorr. Segundo o fundador
da Rede, ele nunca quis concorrer com
o corretor, mas galgar uma postura
ética e integra junto ao mercado.

A principal licado que o fundador
deixa nesses seus 58 anos de carreira
é que ndo devemos ter medo de ino-
var. “O sucesso de ontem nao garante
o futuro”, diz. Da mesma forma que os
desafios servem de incentivo para a
transformacao. “A nossa empresa nun-
ca se considera pronta. J& passamos
por duas grandes mudancas e agora
estamos desenhando o terceiro mo-
mento de renovagao que, com certeza,
nao sera o Gltimo. Precisamos pensar a
frente e néo ter receio de mudar, sem-
pre no sentido da busca pelo melhor
para o corretor”, finaliza.



O LIDERES

LIDERANCAS NO

JOGO DO INFINITO

PDLL trabalha as competéncias e desenvolve habilidades das liderancas da Lojacorr

ntre os dias 03 e 04 de maio,

0o Programa de Desenvolvi-

mento de Liderangas Lojacorr

(PDLL) teve um momento es-
pecial. Foram realizados encontros de
confraternizacao e capacitagdo na sede
de Sao José dos Pinhais (PR). O PDLL
tem o objetivo de trabalhar as compe-
téncias e desenvolver as habilidades das
liderancas, para que estejam alinhadas
com o trabalho de transformacao digi-
tal, e acima de tudo, niveladas a nova
estratégia da empresa. O programa tem
como inspiragéo o livro “O Jogo do In-
finito”, e possui a parceria do consultor
Paulo Ferreira Vieira, especialista em
desenvolvimento de equipes e cultura
organizacional. Na oportunidade, foram
trabalhados os quatro motores de cres-
cimento da estratégia: geragdo e moni-
toramento de leads; apoiar corretores ja
formados e ajudar a ampliar as suas car-

teiras; e montagem de hub de contetdo.

Luciana Grande, head de Gente e
Gestao, explica que o momento mate-
rializa o que estd sendo construido co-
laborativamente por toda a empresa:
estratégia de expansdo, pautada num
planejamento que envolve a histéria
e a cultura Lojacorr — como a empre-
sa chegou até aqui, somadas ao que ela
quer ser, como e com quem. “No pla-
nejamento estd contemplada esta visdo
para que seja pensado no que vai con-
tinuar, o que ird desembarcar e o que
precisa ser incorporado na jornada, ja
que a empresa busca ainda mais prota-
gonismo no mercado de seguros”, expli-
ca Luciana. O diretor de Gente e Gestao
(CHRO), Dirceu Tiegs, diz que a entrega
do PDLL é a resposta sobre ‘que lideres
a Lojacorr precisa ter para realizar esta
estratégia’, e para isso, estd sendo feita
a nova identidade da empresa.

O consultor Paulo Ferreira
Vieira ressalta que o PDLL esta
fortalecendo vinculos entre
os lideres de colaboracio,
interdependéncia, abertura para
feedbacks, andlise das exigéncias
do projeto, além de estimular
os lideres a sonharem com um
futuro que seja emocionante
para cada uma das suas areas.
“Percebo a cada dia uma
participagdo maior de todos com
seus pares, independentemente

do nivel hierarquico, em prol da

construgao coletiva do sonho
maior e do propdsito, além de
maior envolvimento sobre quais
exigéncias o futuro sonhado
estabelece para cada um dos
lideres”, fala.

CELEBRACAO DE ABERTURA
‘ -

Durante o dia 03 de maio, o PDLL culminou com
a abertura oficial do espaco presencial da Lojacorr
em S&o José dos Pinhais, com o intuito de
oferecer uma estrutura moderna e pratica para o
colaborador que desejar trabalhar na sede, j& que
nos dois Ultimos anos todos os times estiveram
em home office. Na oportunidade, houve

ainda alguns momentos de celebragdo, com os
fundadores e familiares da Rede Lojacorr.
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........... O INTEGRACAO

‘DESBRAVADORES’ fazem
encontros direcionados

Destaque das reunides sao interacao e regionalizacao

ntre os dias 19 e 20 de abril,

aconteceram as reunioes

dos ‘Desbravadores’ por

regional, trazendo trimes-
tralmente prestacdo de contas, troca
de experiéncias, duvidas e sugestoes
sobre o processo de evolugao da Rede
Lojacorr. Durante os eventos foram
abordados: produgédo nacional e re-
gional, distribuicao de comissées, in-
dice de renovacao e o momento ‘Opi-
nido de Valor'.

Além de depoimentos sobre o
modelo de negécios que apoia as
corretoras de compartilhamento e
estrutura de acesso a produtos e so-
lugoes, houve também contribuigoes
sobre melhorias das ferramentas da
Lojacorr em relacdo a notificagoes,
esclarecimentos sobre as regras, co-
fre de senhas e acessos individuais,
material de marketing, atualizagao
de campanhas, produtos, aceitagéo
de seguradoras, multicdlculo para
ramos diversos, assisténcia 24 ho-
ras, volume de sinistros em dados,
mitigacdo de riscos e melhorias de
resultados, crivo de novos correto-
res, pagamento de comissoes, parce-
las vencidas, comissdes de negbcios
compartilhados, bonus etc.
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O CONVERSATORIO 'OPINIAO
DE VALOR' TEM SIDO O
GRANDE DIFERENCIAL DESTES
ENCONTROS QUE TRAZEM O
DIA A DIA DOS PROFISSIONAIS
COM AMPLA VISAO DO
MERCADO, SUAS ‘DORES’ E
CASES, ALEM DE DESAFIAR
A EMPRESA A ENCONTRAR
SOLUCOES EM CONJUNTO

DIOGO ARNDT SILVA
PRESIDENTE (CEO) DA LOJACORR

O presidente (CEO) da Lojacorr,
Diogo Arndt Silva, diz que este for-
mato regional tem o intuito de ouvir
o corretor de forma direcionada, para
abordar resultados, o que estd sendo
feito e o futuro. "O conversatério ‘Opi-
nido de Valor’ tem sido o diferencial
destes encontros que trazem o dia a
dia dos profissionais com ampla visao
do mercado, suas ‘dores’ e cases, além
de desafiar a empresa a encontrar so-
lugdes em conjunto". Diogo conta que
a empresa continua investindo no

time para fazer as melhores entregas
para todo o ecossistema que vem cres-
cendo. “Dobramos o ntimero de cola-
boradores acreditando no potencial de
crescimento do mercado de seguros
e, principalmente, no corretor como
principal canal de distribuigdo da pro-
tecao. Além disso, a Lojacorr acredi-
ta que a principal forma de crescer é
ouvindo o cliente para levar o melhor
para seu segurado”, conta.

Luiz Longobardi Jr, diretor de
Mercado e Distribuicdo da Lojacorr
(CCO), foi o anfitrido junto com os di-
retores Regionais em todas as rodadas
dos ‘Desbravadores’ e teve a oportu-
nidade de falar sobre o crescimento
da Lojacorr, entregando valor para os
corretores. Ele explicou sobre a com-
plexidade do cenério atual do merca-
do. “Estd havendo uma deterioracao
dos resultados, fruto de uma mudan-
¢a de comportamento. As companhias
hoje estdo se adequando em relagédo a
precificagdo, produtos, flexibilizagdo
de regras e estrutura de atendimento”,
contou o gestor.

Na oportunidade, foram divulga-
dos aos presentes os resultados de pro-
dugédo, comissdes e podium nacional
de corretoras no primeiro trimestre.



{artigo} O DIVERSIDADE E INCLUSAO

} Time de Gente e Gestao
da Rede Lojacorr

A PLURALIDADE E A
DIFERENCA ENTRE

AS PESSOAS ESTAO
PREVISTAS NAS MEDIDAS
DE IMPACTO SOCIAL

DA ORGANIZACAO

DAS NACOES UNIDAS
(ONU), QUE INCLUEM
OS BENEFICIOS
CORPORATIVOS EM
RELACAO A ADOCAO

DE POLITICAS DE
DIVERSIDADE E INCLUSAO
PARA COOPERAR COM

A SUSTENTABILIDADE.
HA INCLUSIVE CASES

E PREMIACOES DE
GRANDES EMPRESAS QUE
ADOTAM O TEMA COMO
PARTE DE SUA CULTURA.
ESSES ESTUDOS TRAZEM
INFORMACOES DE QUE
O COLABORADOR QUE
SE SENTE RESPEITADO
PRODUZ MELHOR E
PERMANECE MAIS TEMPO
NA ORGANIZACAQ,

E A EMPRESA GANHA

EM MELHORIA DA SUA
COMUNICACAO, MARCA
EMPREGADORA, SENSO
DE PERTENCIMENTO,
RESPOSTA DIANTE DE
DESAFIOS, RETENCAO,
CREDIBILIDADE E
COMPETITIVIDADE

DIVERSIDADE
COMO INOVACAO
NA ORGANIZACAO

O time de Gente e Gestao orgulhosamente apresenta
a nova coluna da Revista Corretora do Futuro

dedicada exclusivamente para compartilhar, debater e

levantar pautas de Diversidade e Inclusao

ulturas, racas, linguas, géneros, caracteristicas fisicas, orientagcbes sexuais e clas-
ses sociais. Essas sdo algumas das diversidades que a sociedade mais conhece.

Entretanto, existem ainda outras tantas formas de caracterizar os seres humanos,
que passam a fazer parte da nova cultura organizacional do século XXI, em que
o foco ¢ a inclusdo social, acolhimento e oportunidades iguais.

O time de Gente e Gestdo vem abordando na Rede a importancia da diversidade para
a construcdo de ambientes colaborativos inovadores nas organizagbes e recentemente
divulgou o censo ‘Diversidade e Inclusdo’ desenvolvido pela empresa. A pesquisa foi rea-
lizada com 129 respostas dos 160 colaboradores no periodo de 01 a 24 de fevereiro,
sendo o equivalente a 84,8% dos colaboradores participantes. O censo mapeou quantos
colaboradores participaram de cada area e, qual a faixa etaria desses respondentes, bem
como género que se identifica ao nascer. Mostrou ainda a orientagdo sexual/afetiva dos
participantes, se possui deficiéncia, qual estado conjugal, se possui filhos, configuragdo
familiar, cor, raca e religido.

Na pesquisa, foi questionado se o respondente se sente discriminado e por qué. A maioria
respondeu que ndo se sente discriminado. Dos que responderam que se sentem discrimina-
dos, apontaram as caracteristicas fisicas como principal motivo deste sentimento. A pesqui-
sa também apontou que a maioria dos colaboradores considera importante a criacdo e que
participaria de grupos de afinidade. Entre os grupos apontados para a discussdo de temas em
comum estdo: mulheres, maternidade, LGBTQIA+, racas e etnias, caracteristicas fisicas, pes-
soas com deficiéncias e 50+. Entre as pautas estdo: inclusdo e educagdo, aceitacdo, mulher,
preconceito e maternidade.
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‘O SUCESSODO CLIENTE =

OUVIR PARA SERVIR
E PROSPERAR

‘Conexao de Valor’ agrupa corretores para melhorar performance profissional

océ com certeza ja leu em outros conteddos da Revista

Corretora do Futuro o quanto a Lojacorr vem focando

sua atengdo ao ato de ouvir para colocar o cliente — o

corretor de seguros — no centro de todo o processo, para
que ele possa ajudar o brasileiro a se proteger mais e melhor. Desde
a fundagédo, a empresa observa como foi importante esta escuta
para o desenvolvimento das melhores solugdes para o ecossistema
e para a evolugao da operacgéo.

As lives interativas, realizados nos encontros dos Desbrava-
dores e Guardibes, sdo pilulas do que estd acontecendo mais a
fundo nos encontros do programa ‘Conexao de Valor’, realizados
uma vez ao més, comandados pelo time de Sucesso do Cliente
(CX e CS) da Lojacorr.

O programa, que comegou no inicio deste ano, conta com quatro
corretores da Lojacorr fixos indicados pelas regionais, que partici-
pam de forma continua e veem todo o desenvolvimento dos encon-
tros, sdo eles: Otavio Pontes Vieira, Luiz Claudio Alcantara, Rafael
Botto e Caué Damido. Outros dois corretores sdo escolhidos por en-
contro. Todos podem fazer inscrigao para participar e colaborar, in-
dicando um tema para debater com a diretoria, gestores e unidades.
Quem elege os profissionais que ocuparao as duas cadeiras variaveis

sdo os proprios corretores via votagao e de acordo com os
temas. Entre os assuntos abordados, foram trazidos para
os encontros temas como: ferramentas de marketing,
assisténcia 24 horas, condigdes comerciais, responsabi-
lidade civil, relacao com seguradoras, entre outros.
Benicio Marques Cavalcante, head de Customer Su-

. cess, explica que o corretor eleito traz o tema e explica

como aquele assunto estd impactando sua operacao,

e todos pensam em solucdes em conjunto. “Normal-

mente sdo questdoes ou melhorias que representam
a opinido, a viveéncia, dificuldades ou oportunida-
des, de uma parte importante da Rede. Este é um
movimento que estd ligado ao nosso processo de
crescimento e expansao da base de clientes, que
engloba toda uma diversidade de profissionais. O
intuito deste modelo é ter pluralidade de
informacgdes, e nao ficar sé em torno
das mesmas pessoas. O novo mode-
lo ‘figital’ de operacédo da Lojacorr
coloca o corretor no centro de todo
o processo, referente a produtos,
processo, sistemas, alinhado ao
que ele precisa. Sendo assim, é
uma oportunidade de debater a ino-
vacgado de forma continua”, explica.

ACOES: FRUTO

DOS ENCONTROS

Fruto dos debates, a empresa ja preparou um curso
de WhatsApp Business; esta finalizando outro curso
de Social Media; esta também sendo feito um plane-
jamento de comunicacdo de maneira regionalizada;
esta em desenvolvimento pelo time de mercado um
material de suporte para que o corretor tenha co-
nhecimento dos diferenciais concedidos por com-
panhia; vem sendo realizada a alteracdo do proces-
so de notificagdo por status dentro do Broker One,
além de debater sobre estratégias de vendas. Além
disso, existe uma maior conscientizacdo do time so-
bre as dores do corretor e seu universo, fazendo a
atividade do colaborador ser mais focada no cliente,
mudando sua maneira de pensar a empresa.

O corretor Caué Damiao

valida que este modelo de
debate ¢ uma oportunidade
de discutir em grupo o
solucdes para os desafios e ’ @ :
oportunidades de melhorias ‘
€, 20 mesmo tempo, ter
acesso aos lideres da Lojacorr de .
forma interativa. ‘As reunides tém o
sido muito positivas. Além de poder ‘
esclarecer pontos que alguns colegas
ndo estdo conseguindo observar,
trazem visdes de corretores que
conseguiram encontrar alternativas, 4
principalmente em relacdo a novos
produtos, mudando um pouco o
foco de atuagdo. Hoje, é um grupo = L@y
importante para a Rede que pode
gerar melhorias de processos,
ja que a Lojacorr é a melhor
facilitadora deste universo.
Entretanto, ainda hd muito
caminho a ser percorrido
e todos enxergam isso”,
acrescenta. o




CRESCA

com

‘Digital

O Cresca com o Digital abre as
portas do FUTURO para vocé!

Comece hoje mesmo a potencializar o seu negdcio, diminuir a sua carga
de trabalho e crescer as suas vendas com as solucdes digitais da Liberty:

PLATAFORMA PLATAFORMA

G Meu Momento 000 MeuMomento
A =JA - A .
"~ Residéncia De Vida
Sua plataforma de venda online de Residéncia, Sua plataforma de venda online de Vida,
com link personalizado da sua corretora com link personalizado da sua corretora
g Meu Espaco Corretor meu .
marketing

Sua ferramenta de trabalho, moderna e inovadora,

para fazer grandes negdcios com a Liberty Um universo de pecas personalizadas com o
logo da sua corretora para falar com seu cliente

E muito mais!

Procure seu Gestor Comercial e conheca todas as ferramentas
que a Liberty oferece para vocé Crescer com a gente.

Se o futuro é digital, vem Crescer com o Digital na Liberty!

CRESCA Liberty_
“Liberty P Seguros
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Lojacorr promove
TRILHA DE RESULTADOS

Programa traz conteldos para quem ja atua no segmento
e para quem quer se tornar um corretor de seguros

ara auxiliar o corretor de seguros desde o inicio

de sua carreira, a Lojacorr realizou o evento Tri-

lha de Resultados, entre maio e junho deste ano.

A iniciativa desenvolveu a cada semana novos A TRILHA DE RESULTADOS FOI PENSADA
conteddos e estratégias que contribuem para que correto- DIANTE DE TODAS AS ‘DORES’ QUE
res de seguro cresgam no setor, e também para direcionar VEMOS OS CORRETORES DE SEGUROS
pessoas que desejam entrar para a profissao. PASSAREM NO DIA A DIA. MAPEAMOS

O evento, realizado de forma virtual, faz uma metéa- A SUA JORNADA E TROUXEMOS
fora a uma expedigdo para escalar uma montanha, pas- CONTEUDOS QUE VAO AJUD A-LO
sando por quatro acampamentos (séries com moédulos DESDE QUANDO EST, A PENSANDO

em video apresentados por experientes profissionais da
Rede Lojacorr) antes de chegar ao topo. Cada acampa-
mento traz temas especificos, que vao desde os primei-

EM ENTRAR PARA O MERCADO DE
SEGUROS, OBTER A HABILITACAO

ros passos no segmento até a venda de seguros espe- NA SUSER ABRIR A SU,A CORRETORA
cializados. Os conteidos podem ser acessados no link DE SEGURQS, ATE O MOMENTO
https:/www.redelojacorr.com.br/trilha-de-resultados EM QUE SE VE TENTANDO OBTER

“A Trilha de Resultados foi pensada diante de todas as ESCALA DE VENDAS E EXPANDINDO
‘dores’ que vemos os corretores de seguros passarem no A SUA CORRETORA PARA A VENDA DE
dia a dia. Mapeamos a sua jornada e trouxemos conteudos SEGUROS ESPECIALIZADOS

que vao ajuda-lo desde quando estd pensando em entrar
para o mercado de seguros, obter a habilitagdo na Susep,
abrir a sua corretora de seguros, até o momento em que
se vé tentando obter escala de vendas e expandindo a sua
corretora para a venda de seguros especiali-
zados”, explica Amanda Narciso, Growth
Lead da Rede Lojacorr. “Acreditamos A jORN ADA
que todo esse conhecimento pas-
sado por especialistas coloca o
corretor de seguros em outro

patamar”, completa.

AMANDA NARCISO,
GROWTH LEAD DA REDE LOJACORR

Oportunidades para o
mercado de seguros em 2022

A Trilha de Resultados teve inicio com o evento “Oportunidades para o

mercado de seguros em 2022", que apresenta o panorama do mercado

por meio de uma retrospectiva dos Ultimos dois anos até os dias atuais,
com perspectivas e novidades para 2022, quais os tipos de seguros mais
vendidos no Ultimo ano e a transformacdo digital do segmento. Contou
com as presencas de Diogo Arndt Silva, presidente (CEO) da Rede
Lojacorr; Eduardo Dal Ri, CEO da HDI Seguros; Kelly Lubiato, jornalista
editora da revista Apdlice; com mediagdo de Ana Clara Baptistella Murat,
head de Branding da Rede Lojacorr.




NA TRAJETORIA DA LOJACORR SOBRE O QUE UM CORRETOR DE SEGUROS PRECISA
SABER PARA SER BEM SUCEDIDO EM SUA CARREIRA, PRINCIPALMENTE NO INICIO.
ORGANIZAMOS ISSO DE UMA FORMA INTERESSANTE, LEVE, COM MUITOS VIDEOS
GRAVADOS POR PESSOAS ESCOLHIDAS A DEDO PARA GERAR O MAIOR VALOR
POSSIVEL NA ENTREGA QUE ESTAMOS FAZENDO

DANIEL CASTELLO, DIRETOR DE TRANSFORMACAO DIGITAL (CDO) DA REDE LOJACORR

‘ ‘ O PROGRAMA TRILHA DE RESULTADOS MATERIALIZA MUITO DO QUE APRENDEMOS

Como vender
seguros

Com um contetido mais
estratégico, o quarto acampamento
aborda conhecimentos sobre
como fazer uma corretora

vender mais. O time da empresa
responsavel por este tema é
Amanda Narcizo, Ricardo Cestari,
Luiz Longobardi Junior e Adriana
Cordeiro.

A etapa final é o topo da

corretora
de seguros

“Como montar uma

montanha, com médulos especiais

sobre como vender seguros
especializados, com Carolina Ogata
e Paolo Bonazzi, e sobre venda na
prética, com Sidney Rodrigues.

corretora de seguros”

¢é o tema do terceiro
‘O programa Trilha de
Resultados materializa muito do

acampamento, apresentado

2

O que é Susep?

O segundo acampamento
traz orientacdes

em cinco mddulos

que aprendemos na trajetdria
da Lojacorr sobre o que um

ministrados por seis

profissionais do time da Rede

Lojacorr: Elofsa Moraes, Télia corretor de seguros precisa saber
Oliveira, Lorena Castro,
Adriana Aparecida dos
Santos, Daniel Castello e

André Moreno.

para ser bem sucedido em sua

sobre o que € Susep carreira, principalmente no inicio.

(Superintendéncia de Organizamos isso de uma forma

Seguros Privados) e como interessante, leve, com muitos

obter a habilitagdo expedida videos gravados por pessoas
escolhidas a dedo para gerar o

maior valor possivel na entrega que
estamos fazendo”, aponta o diretor
de Transformacdo Digital (CDO) da

Rede Lojacorr, Daniel Castello.

por este érgao, que
regulamenta o mercado de
seguros. Os responsaveis
pelos médulos sdo Serena
Dias e Matheus Campos,
da Lojacorr.



O ECOSSISTEMA

ASSINATURA DIGITAL
com agllidade e seguranca

V7/Signer promove digitalizacdo, rapidez, confiabilidade e preco competitivo

ntre os objetivos do ecossis-

tema estd a construcédo de

uma rede de solugbes para o

corretor de seguros da Loja-
corr. Assim, a Rede vem desenvolven-
do a facilitacdo de ferramentas que
possam auxiliar a rotina do profissio-
nal, de forma cada vez mais assertiva
e direcionada.

A V7Signer, pertencente ao grupo V7,
parceira da Lojacorr desde 2019, é uma
empresa de tecnologia em assinaturas
online, de forma eletrénica ou via ICP
-BR (certificacao digital), que opera com
o gerenciamento eletrénico de documen-
tos da prépria empresa. O objetivo da
ferramenta é contribuir para o formato
‘paperless’, ou seja, digitalizagédo, dentro
da Rede e para com seus corretores.

O Grupo V7 nasceu de estudos e
sonhos, e hoje detém a V7Seguros, a
V7Certificadora (certificados digitais),
e a V7Hall (uma software house que
estimulou o que é hoje a V7Signer). O
proposito é democratizar a assinatu-
ra eletronica e digital no Brasil. Com
simplicidade, a empresa deseja levar o
que ha de melhor em tecnologia de do-
cumento para os clientes e acabar com
o papel dentro das empresas. “Nossa
tecnologia evolui a cada dia, sempre
prezando pela acessibilidade de todos
nossos clientes. Dessa forma, qual-
quer empresa pode ser um cliente da
V7Signer e estamos democratizando a
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assinatura eletronica e digital em to-
dos segmentos e ramos”, explica Victor
Felippo, diretor-executivo da V7.

A plataforma foi desenvolvida prio-
rizando a facilidade e a agilidade para
qualquer tipo de usudrio, e a assinatu-
ra digital hoje pode substituir o carté-
rio em muitas demandas. “Acreditamos
que esta mudanca para o digital é o ca-
minho para a segurancga e praticidade.
Para tanto, V7Signer é hoje uma plata-
forma que qualquer cliente consegue
usar, sem se perder ou desistir da as-
sinatura por ser intuitiva. Em quatro

66

passos basicos, o documento é publica-
do. As partes assinam em menos de 20
segundos”, afirma Victor Felippo.
Paolo Andrea Bonazzi, head Co-
mercial da Lojacorr, acrescenta que
os parceiros do ecossistema apoiam a
empresa com solugoes capazes de faci-
litar a rotina de trabalho dos correto-
res e Unidades, bem como da prépria
empresa. “Muitos produtos e servigos
séo feitos dentro de casa, mas ha ex-
pertises que buscamos no mercado,
com o intuito de oferecer o melhor
para o nosso cliente corretor”, finaliza.

A PLATAFORMA FOI DESENVOLVIDA
PRIORIZANDO A FACILIDADE E A

AGILIDADE PARA QUALQUER TIPO

RAFAEL
BRENTEGANI E
ANDRE MORENO,
DA LOJACORR,
VISITAM A V7SIGNER

DE USUARIO, E A ASSINATURA
DIGITAL HOJE PODE SUBSTITUIR O
CARTORIO EM MUITAS DEMANDAS



Vamos falar de planejamento sucessorio?

Decisdes importantes precisam de planejamento. Pensando nisso, a MAG Seguros desenvolveu
um portfélio completo e flexivel de seguros de vida e previdéncia, visando a protecdo das
familias brasileiras através do melhor modelo de sucessao patrimonial.

De forma rapida e segura, o beneficio é liberado em pouco tempo para a familia. Mais uma
solucao a disposicao do corretor parceiro da Rede Lojacorr para seus clientes.

Saiba mais sobre nossos produtos com a sua Unidade Rede Lojacorr. M p G
A

SEGUROS

mag.com.br @ /MAGSeguros @magsegurosoficial GRUPO MONGERALWLEGON



{produto}

O RESPONSABILIDADE CIVIL

OPORTUNIDADES PARA
OS CORRETORES NOS SEGUROS
DE RESPONSABILIDADE CIVIL

Procurado por profissionais liberais e por empresas, este ramo garante
a reparacao de danos e a protegao patrimonial do segurado

mercado de seguros ainda

tem bastante espago para

avancar no Brasil mesmo

diante do crescimento re-
gistrado nas ultimas décadas. Segundo
estatisticas mais recentes da plata-
forma alema Statista, o mercado de
seguros brasileiro representa 4,1% do
Produto Interno Bruno (PIB). A mé-
dia mundial é de 7,3%. Em economias
mais maduras, esse valor ultrapassa
a média, como na Itélia (8,6%), Reino
Unido (11,1%), Estados Unidos (12%) e
Taiwan (17,4%), por exemplo.
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Diogo Arndt Silva, presidente
(CEO) da Rede Lojacorr, enxerga es-
tes dados com otimismo, como sinal
de que hd um grande panorama de
oportunidades a ser desbravado. “Se
olharmos esse parametro de com-
paracao, ainda temos muito espago
para crescer. Isso depende do cres-
cimento da economia e desenvolvi-
mento social. Quanto mais madura é
uma sociedade, maior é a conscién-
cia sobre a necessidade de protecgéao,
da mesma forma que o negdécio de
responsabilidade civil.” afirma.

O ramo de Responsabilidade Civil,
comumente chamado de “RC”, se des-
tina a cobertura da responsabilizagao
civil do segurado por danos causados
a terceiros, sendo obrigado a indeni-
z4-los, a titulo de reparacao. “Os segu-
ros de RC sao um importante fator de
pacificagdo de conflitos e de garantia
de indenizacdes em razdo de danos
causados pelos segurados nas suas ati-
vidades sociais, assumindo um papel
preponderantemente social”, explica
Dr. Robson Silveira, advogado da Rede
Lojacorr, sécio do escritério Robson



Silveira Advogados e coordenador do Instituto de
Direito de Seguros Robson Silveira (ISDRS). “O se-
guro de RC surgiu com o propésito inicial de ga-
rantir o legitimo interesse patrimonial do segurado
em razao dos diversos riscos de responsabilizagao a
que esta socialmente exposto por danos que venha
a causar a terceiros”, completa.

APLICACOES

Ha uma grande variedade de seguros RC, que po-
dem cobrir danos (materiais, corporais, morais e
estéticos), riscos (profissionais, ambientais, ciber-
néticos), questoes relacionadas a eventos, produtos,
entre outras coberturas. Na atualidade, sdo mais
procurados por profissionais liberais. “E percepti-
vel no mercado o aumento da conscientizagao e da
procura de coberturas para mitigar os danos cau-
sados por erros profissionais envolvendo empresas
e profissionais liberais. O seguro de E&O (erros e
omissbes) cobre as reclamacgobes feitas por terceiros
contra os profissionais liberais (médicos, dentistas,
advogados, engenheiros, corretores, contadores
etc)", comenta o advogado.

Atuante na categoria de seguros de Responsa-
bilidade Civil, Carlos Silveira é corretor na Engage
Corretora e na Advanced Security Corretora, par-
ceiras da Rede Lojacorr. Segundo ele, é perceptivel
uma maior conscientizacdo sobre a necessidade
dos seguros de RC. “Os profissionais de diversas
4reas comecaram a entender a necessidade e im-
portancia desse instrumento de protegdo. As areas
médicas sdo as que mais demandam”. O corretor
exemplifica a aplicacao de RC em um possivel caso
de procedimento cirurgico que pode deixar algum
incémodo estético para o paciente. “O cliente entra
para fazer cirurgia e, ap6s operacao bem sucedida,
ingressa com acao reclamando danos estéticos. O
paciente saiu bem, mas pode néo ter gostado de
uma cicatriz. Uma apélice de seguro E&O bem de-
senhada pode minimizar essa situagao”, afirma.

O seguro de Responsabilidade Civil também é
procurado por empresas dos mais diversos ramos.
Nos ultimos dois anos, em razido da pandemia de
Covid-19, este tipo de seguro fez a diferenca no se-
tor de eventos, que se viu obrigado a paralisar suas
atividades, segundo a observacao de Carlos Silveira.
“Essa modalidade de seguro salvou muitas casas de
shows pelo Brasil afora. A carteira foi responsavel
por indenizacdes bastante expressivas”, relata.

“Os seguros RC sdo importantes para todo tipo
de empresa devido a uma série de responsa-
bilidades que as pessoas juridicas tém com os
colaboradores, fornecedores, clientes, gover-
no e meio ambiente. E um seguro que nio sé
protege a empresa, mas também a sociedade de
uma forma geral”.

O PAPEL SOC'AL eescscecscecscecscecesecescccccccscscscscsnsnnn,
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O RAMO DE RESPONSABILIDADE
CIVIL, COMUMENTE CHAMADO DE
“RC”, SE DESTINA A COBERTURA
DA RESPONSABILIZACAO CIVIL
DO SEGURADO POR DANOS
CAUSADOS A TERCEIROS, SENDO
OBRIGADO A INDENIZA-LOS, A
TITULO DE REPARACAO

DR. ROBSON SILVEIRA
ADVOGADO DA REDE LOJACORR

DO CORRETOR DE SEGUROS

08 0000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000sscscsssosssnsns

e em seguros mais habituais, como os de automével

ou de vida, a agdo do corretor € fundamental, nos se-

guros de RC seu trabalho é imprescindivel. Ha uma
gama diversificada e numerosa de seguros RC, relacionados
a atividades pessoais, profissionais, empresariais, ambientais e
de riscos cibernéticos. Além da grande variedade, séo instru-
mentos complexos, sendo necessario conhecer os diferentes
regimes juridicos para a correta contratacdo da cobertura se-
curitaria. ‘A area de Responsabilidade Civil exige um patamar
minimo de conhecimento das bases técnicas e juridicas por
parte dos corretores de seguros para que possam desenvol-
ver um trabalho consultivo adequado”, observa Dr. Robson.
“Este contexto exige estudo e conhecimento juridico para
que o profissional domine os principios legais e técnicos que
permeiam este segmento”, completa.

Quanto mais complexo o mercado se torna, mais im-
portante € o papel do corretor como um consultor para o
cliente, que o ajuda a tomar as melhores decisées a partir do
entendimento de suas necessidades. “E um papel de conse-
lheiro, consultor e também de curador para indicar os tipos
de protecdo mais adequados entre as muitas possibilidades
que o mercado tem para oferecer”, aponta Diogo Arndt Sil-
va, presidente (CEO) da Lojacorr.
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PORT-"

RESOURCE GATHIRER SUPPORT

CULTURA DE DADOS
GERA CONFIABILIDADE

Informagdes sao contextualizadas com espelho do passado e visao para o futuro

s corretoras de seguros —
ou Unidades da Lojacorr —
que usam e medem dados
como resultados, leads,
conversao, renovacao, cancelamentos,
retornos de clientes, sinistros estao
no caminho do sucesso. Isso porque
uma empresa que néo possui a cultura
de dados segue no escuro em relagdo ao
planejamento de atuagédo para o futuro.
No passado, nao havia tanta concorrén-
cia, assim como a populacao era menor.
Esse cendrio atual fez com que as orga-
nizacoes desenvolvessem ferramentas
que pudessem ser mais assertivas em
relagéo ao cliente e a sua jornada.
Em plena era da informacéo, os
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ambientes estdo cada vez mais in-
formatizados e automatizados, com
humanos desenvolvendo robds para
auxilia-los neste processo de captacao
e andlise de informacgoes, bem como
desenvolvimento de funcdes auténo-
mas e pré-programadas. Desta forma,
as pessoas vivem a hiperconectividade
e usam os numeros, dados e informa-
¢bes como componentes de extrema
importancia para as organizacgoes.
Vale ressaltar que se uma empresa é
multinacional ou composta por apenas
uma pessoa, a cultura de dados é neces-
saria em ambos os casos, tanto quanto
a propriedade intelectual de seus cola-
boradores. Desta maneira, o ambiente

corporativo torna-se mais confidvel,
ja que as decisdes dos lideres passam
a ser tomadas pela leitura de métricas,
garantindo assim menos riscos.

Entre os beneficios da cultura de
dados estdo ainda a compreensao me-
lhor e mais ampla do mercado, uma
avaliagdo do posicionamento da sua
empresa em relacdo ao mercado e a
concorréncia, perfil de atuagdo, pu-
blico, nichos de mercado, tendéncias,
controle da operacao, inteligéncia do
negoécio. Além disso, esta andlise de
dados proporciona um ambiente mais
seguro para promover a inovacao.

Paolo Andrea Bonazzi, head Comer-
cial, e Claudio Manoel Teixeira Santos,

NETWORK




\

coordenador de Performance da Lojacorr, estdo desen-
volvendo continuamente melhorias em relagao as infor-
magoes de produgao, renovacoes, produtos financeiros,
protocolos, ramos, desempenho de Unidades, segurado-
ras, corretoras e Regionais. Para eles, a ideia é cruzar as
informacoes da rede com o mercado e obter cada vez mais
dados para suprir as demandas das estratégias da empre-
sa e do ecossistema. Este time realiza ainda a volumetria
da Rede, com os protocolos, notificagoes de parcelas pen-
dentes, apédlices, chamados e comissoes.

Ja o diretor de Mercado e Distribuicao (CCO), Luiz
Longobardi Jr, explica que o time de mercado, liderado
por Bruna Rafaela Schewinski, head de Mercado, com
a colaboragdo de Larissa de Pizzol Correa, analista de
Mercado, vem fazendo um trabalho profundo de mapear
as oportunidades para o corretor e Unidades.

O Portal Integra possui infograficos que servem de
direcionadores para os corretores sobre quais compa-
nhias fazem ‘o que’ e ‘que coberturas existem onde'.
“Trata-se de um overview completo sobre as nossas
companhias parceiras que oferecem beneficios para a
Rede em suas campanhas. Além disso, o Newscorr é a
comunicacao oficial da Rede que contém tudo o que a
empresa recebe das seguradoras sobre langamento de
produtos, mudanca de cobertura, regras, alteracdo de
procedimentos”, explica o gestor.

ENTRE OS BENEFICIOS DA

CULTURA DE DADOS ESTAO

DA SUA EMPRESA EM

RELACAO AO MERCADO E A
CONCORRENCIA, PERFIL DE
ATUACAO, PUBLICO, NICHOS
DE MERCADO, TENDENCIAS,
CONTROLE DA OPERACAO,

0000 00000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000,

NTELIGENCIA DO NEGOCIO

® DICA DA REDE

Acompanhe as informagdes e dados do Portal

Integra, Newscorr e Business Intelligence (BI).
Caso vocé sinta necessidade de informacoes
que ndo contenham nessas ferramentas,
sinalize a necessidade de melhorias para que
os times possam buscar formas de atender as
demandas dos corretores e Unidades.

.
A\
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O GENTE E GESTAO

ORGULHO EM PERTENCER

GPTW reafirma cultura organizacional

este primeiro semestre, a

Lojacorr foi indicada no-

vamente para concorrer

no ranking do Great Place
to Work — GPTW, entre as Melhores
Empresas para Trabalhar no Brasil,
cujo resultado sera divulgado no ul-
timo trimestre de 2022. O ranking é
a premiagdo das melhores empresas
em varias categorias e s6 podem con-
correr organizagbes que ja possuem
o selo. Certificada desde 2017 com o
selo GPTW Brasil, reconhecido nacio-
nalmente, a Lojacorr obteve 86 como
indice de satisfagéao.

De acordo com Luciana Grande,
head de Gente e Gestao, a novidade em
2022 foi a inclusao das Unidades da rede
na pesquisa, pois até o ano passado era
aplicada somente com os colaboradores
da sede. A Rede teve 272 colaborado-
res (empresa e Unidades) elegiveis para
responder a pesquisa, que atendem a
capilaridade nacional da empresa. Des-
ses, 69% participaram da pesquisa, com
188 formulérios respondidos e 300 co-
mentérios feitos com base nas questoes
abertas. Nas dimensoes ‘credibilidade’ e
‘respeito’, o indice foi de 84. Na dimen-
sdo ‘imparcialidade’ o indice ficou em
79. J& nas dimensoées ‘orgulho’ e ‘cama-
radagem’, o indice ficou em 87.
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CERTIFICADA DESDE 2017 COM O SELO GPTW BRASIL,

RECONHECIDO NACIONALMENTE, A LOJACORR

OBTEVE 86 COMO INDICE DE SATISFACAO

Manter o selo é de extrema im-
portancia para a organizacdo e para
a cultura organizacional, na visdo de
Luciana, ainda mais no momento em
que a empresa se encontra de cresci-
mento e transformacdo. “Nossos va-
lores e pilares estdo sendo mantidos a
cada colaborador que entra na empre-
sa, no que tange a ética, colaboracao,
empreendedorismo, integridade, con-
fianca e valorizacdo do ser humano.
Além disso, participar do GPTW é um
grande balizador e benchmarking de
mercado. Mais do que configurar no
ranking é aprender com quem ji esta
14 para aprimorar nossas praticas com
os melhores", afirma.

O préximo passo para a certificagiao
agora é o envio do perfil da organiza-
¢ao e suas praticas culturais para ava-
liagao. “Estamos trabalhando constan-
temente para que os times se sintam
respeitados, acolhidos, desafiados a
dar o seu melhor de forma colaborati-

va, valorizados e, acima de tudo, parte
da construgdo de um legado e de uma
organizacao melhor para o Brasil e o
mundo. Renovar a certificagdo é saber
que a cada dia fazemos um pouco des-
te processo de entregar valor ao cliente
externo e interno”, acrescenta.

Para o diretor de Gente e Ges-
tdo (CHRO) da Rede Lojacorr, Dirceu
Tiegs, a empresa busca promover um
excelente ambiente de trabalho ‘any-
where office’, em qualquer lugar que
o colaborador estiver. Foram desen-
volvidas acoes e ferramentas tecnold-
gicas para atender o colaborador com
conforto e qualidade para que ele pos-
sa desenvolver o melhor trabalho onde
quer que esteja e possa fazer as me-
lhores entregas, feliz e seguro. “Além
disso, investimos em apoio psicolégico
para os colaboradores e familiares, e
desenvolvemos um programa perma-
nente de acompanhamento do clima
organizacional”, relata.



{artigo}

Allan Costa

} E pai do Lucca e da
Mariana. Motociclista,
palestrante internacional,
empreendedor serial,
investidor-anjo, escritor e
mentor de startups. E vice-
presidente de Operagdes da
ISH Tecnologia; co-fundador
da plataforma AAA Inovacio,
ao lado de Ricardo Amorim;
e co-fundador da Curitiba
Angels. Investidor de |5
startups e membro do
Harvard Business School
Startup Angels. Autor dos
livros "60 Dias em Harvard"
e “Rock in Rio — A Arte de
Sonhar e Fazer Acontecer”,
colunista de varios veiculos
de dmbito nacional e
palestrante em dois

TEDx. Possui experiéncia
profissional em mais de 50
paises e quase mil palestras
realizadas, nos Ultimos dez
anos, no Brasil e no exterior.
Ocupou a Presidéncia da
CELEPAR, da Coopercard

e a Superintendéncia do
SEBRAE/PR.
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A CURIOSIDADE, NO
FIM DAS CONTAS,

E O QUE NOS

MOVE EM FRENTE.
CURIOSIDADE POR
CONHECER UM
NEGOCIO NOVO,
UMA ESTRATEGIA
NOVA, UM MODELO
DE NEGOCIOS
NOVO, UMA
TECNOLOGIA NOVA

O EMPREENDEDORISMO meeeeeeeeeeeeeeeer———————

CURIOSIDADE:

a caracteristica comum entre grandes
profissionais e empreendedores

comum nos depararmos com listas
e artigos na internet que buscam
evidenciar os habitos de suces-

so de empreendedores. Fato é
que boa parte dessas listas corresponde a
realidade, mas uma realidade que se aplica
aquele empreendedor ou empreendedora,
em um contexto especifico. E facil criarmos
férmulas de sucesso depois que as histdrias
foram construidas.

De qualquer forma, existe um habito que
considero essencial para qualquer pessoa que
deseja ser bem-sucedida. Antes de falar mais
sobre ela, vale destacar como esse habito mu-
dou com o tempo.

Sempre acreditei que o habito da leitura
era o ponto em comum entre os profissionais
e empreendedores mais bem-sucedidos que
conhego. Via de regra, séo todos avidos leito-
res. Eu mesmo desenvolvi o habito da leitura
desde cedo e isso fez muita diferenca com
o passar dos anos. Livros sdo como grandes
sessdes de mentoria com grandes seres hu-
manos. E ouro no formato de palavras.

Contudo, nio tenho mais uma visdo tdo
extremista. Livros, no fim das contas, sdo ape-
nas um meio — um dos melhores, na minha
visdo. Mas hoje em dia temos varias outras
fontes onde podemos consumir aulas dos
maiores pensadores da atualidade: blogs, vi-
deos, newsletters, podcasts.

A caracteristica comum entre os grandes
profissionais e empreendedores, no fim das
contas, ndo ¢ apenas o habito da leitura. E
a curiosidade. Uma curiosidade quase in-
saciavel. A leitura é uma das formas de se
saciar essa sede, mas ndo a Unica. Algumas
pessoas aprendem muito melhor por videos,
enquanto outras desenvolvem o hébito de
ouvir podcasts enquanto trabalham, correm
ou se exercitam.

A curiosidade, no fim das contas, é o que
nos move em frente. Curiosidade por conhe-
cer um negdcio novo, uma estratégia nova,
um modelo de negécios novo, uma tecnolo-
gia nova. O periodo de nossa vida onde mais
aprendemos é justamente o periodo onde
SOMOS Mais CUriosos e questionamos pratica-
mente tudo: nossa infancia.

Nao é por acaso que sempre reafirmo que
minha maior fonte de aprendizado sdo meus
filhos, Lucca e Mariana. Do alto de sua curiosi-
dade infantil e juvenil, eles me fazem questionar
e refletir de maneiras que muitos conselheiros
de grandes empresas ndo conseguem.

Por fim, independente do meio, a quali-
dade das fontes é fundamental. Uma pessoa
pode ser bastante curiosa e ler bastante, ouvir
muitos podcasts e assistir a muitos videos, mas
se nenhum deles é agregador, todo o esfor¢o
pode ser em véo. Por isso, selecionar bem
nossas fontes é fundamental.
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PROTEGER
E ZELAR PELA
SAUDE GLOBAL

E preciso falar sobre assuntos dificeis para
proporcionar relagdes mais seguras e constituir

uma sociedade mais madura

lém da adaptagao pos-pan-

demia, das fatalidades

climéticas, inflagdo, ano

eleitoral e a corrida pela
retomada da economia, os brasileiros
estdo enfrentando também as conse-
quéncias da guerra entre Ucrania e
Russia, que chegam no pais com diver-
sidade de opinides, acordos interna-
cionais rompidos e destruicao. Muitos
séo os fatores que ligam o alerta para
questoes que podem abalar a seguran-
¢a psicoldgica das pessoas.

Como o Brasil é um pais de di-
versas riquezas naturais e culturais,
busca manter boas relagées com pai-
ses de todos os continentes, além de
seguir tendéncias para a melhoria da
sua populacdo. Entre as bases de ino-
vacao no setor das relagdes humanas
estd a necessidade de se preocupar em
falar mais de assuntos dificeis para
gerar uma sociedade mais segura psi-
cologicamente, ainda mais no setor
de seguros, quando ha por esséncia
da atividade a protecao, sendo fisica,
emocional e financeira.

A psicéloga da Rede Lojacorr e
fundadora da Em Si Psicologia, Caro-
lina Quintino (CRP 08/13621), diz que
o conceito de segurancga psicolégica
estd cada vez mais em pauta, em re-
lagdo as novas tendéncias do mundo
corporativo, principalmente quando é
pontuada a necessidade de proporcio-
nar o bem-estar e a saide mental dos
colaboradores, como um pilar para al-
cancar altos desempenhos e inovacao.
“Para haver segurancga psicolégica é
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necessario oferecer um ambiente de
trabalho saudavel para que os colabo-
radores exponham suas ideias e habi-
lidades sem preocupagoes. Este am-
biente permite conversar sobre temas
dificeis, posicionamentos divergentes,
em que as pessoas respeitam as dife-
rentes opinibes. E possivel expor suas
ideias, concordar e discordar, man-
tendo o respeito mutuo. Se a empresa
permite um ambiente para falar coi-
sas dificeis, os colaboradores estarao
incentivados a buscar solugoes, e esta
busca gera inovagoes”, explica.

No momento atual, de diversas
instabilidades e grandes catastrofes,
o caos pode trazer mudancgas e trans-
formagcoes. “E algo que foge de nosso
controle. No entanto, ter seguranca
psicoldgica auxilia este caos ser trans-
formador (transformar a dor) ao invés
de deformador (dar forma a dor). Por
isso, quando alguém como o corretor
ou psicélogo proporciona seguranca
psicolégica para falar de fatos ou pos-
sibilidades, pode ser terapéutico para
transformacéo inevitavel”, completa.

A Rede Lojacorr, como marca em-
pregadora, vem buscando desenvolver
cada vez mais esse senso de seguranca
psicolégica para minimizar as dores
da pandemia, da instabilidade sani-
taria, econOmica, social e internacio-
nal que o mundo vem vivendo. Dir-
ceu Tiegs, diretor de Gente e Gestao
(CHRO) da Lojacorr, acrescenta que
estas adversidades sdo questdes sérias
que a empresa acredita que precisam
ser enfrentadas em conjunto para que

ALEM DE TRABALHAR COM
O COLABORADOR COMO
PROFISSIONAL MAIS MADURO
E TRANSFORMADOR DIANTE
DAS ADVERSIDADES, A
LOJACORR VEM BUSCANDO
ALTERNATIVAS DE OFERECER
MAIS SEGURANCA PARA TODO
O SEU ECOSSISTEMA POR
MEIO DE UMA REDE DE APOIO
FISICO, MENTAL, AFETIVO E
FINANCEIRO

DIRCEU TIEGS
DIRETOR DE GENTE E GESTAO
(CHRO) DA LOJACORR

a rede possa oferecer uma protegao
ainda maior para o segurado e todo o
ecossistema. “Além de trabalhar com
o colaborador como profissional mais
maduro e transformador diante das
adversidades, a Lojacorr vem buscan-
do alternativas de oferecer mais se-
guranca para todo o seu ecossistema
por meio de uma rede de apoio fisico,
mental, afetivo e financeiro. Diversas
acoes vém sendo tomadas corporati-
vamente para estimular a seguranca
psicolégica nas pessoas”, afirma.
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O COMERCIAL

AUDITORIA E PERFOMANCE
COMERCIAL APOIAM CORRETORES

Enguanto a primeira valida os dados, a outra busca levar aos participantes andlises e oportunidades

Programa de Objetivos da

Lojacorr, além de estimular

a producao e trazer ganhos

a todos, é uma oportunidade
de aproximacédo e alinhamento entre
os profissionais. Constantemente apri-
morado, em 2022 um dos principios é
fazer com que os corretores passem a
acompanhar sua produgao, para criar
estratégias e identificar oportunida-
des de negbcios.

“Temos corretores de seguros com
diversos tipos de perfis. Com isso, o
time de Performance Comercial, por
meio do Programa de Objetivos, tem
por missao simplificar a vida dos
nossos parceiros”, afirma Edna Gon-
calves, responsével pelo Programa de
Objetivos. “Queremos apoiar os corre-
tores com dados, de forma que possam
acompanhar seus resultados”, diz.

Para ampliar a conscientizacao,
o Programa de Objetivos agora conta
com o suporte de duas importantes
dreas: Auditoria Interna e o novo de-
partamento de Performance Comer-
cial, que auxilia com dados. “Foi um
verdadeiro upgrade no Programa de
Objetivos tendo o trabalho interligado
dessas areas. A Auditoria valida os da-
dos e a Performance busca levar para
os participantes a questdo analitica.

CRESCIMENTO
ACIMA DE 25%

nos seis primeiros meses do ano

Comecamos a enviar relatérios para as
Unidades e Corretoras, dizendo o que
precisa fazer para atingir a pontuacao
maxima, para desenhar uma estraté-
gia para o Programa. A ideia é oferecer
relatérios especificos, mostrando as
oportunidades”, completa.

"0 trabalho de validacdo que a Au-
ditoria Interna tem realizado fortale-
ce o Programa de Objetivos”, acredita
Gabriela B. Giovannini Sampaio, ana-
lista de Auditoria da Rede Lojacorr.
“Mesmo com os calculos automaticos,
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FOI UM VERDADEIRO
UPGRADE NO PROGRAMA
DE OBJETIVOS TENDO O
TRABALHO INTERLIGADO
DESSAS AREAS. A
AUDITORIA VALIDA OS
DADOS E A PERFORMANCE
BUSCA LEVAR PARA
OS PARTICIPANTES A
QUESTAO ANALITICA.

EDNA GONGCALVES,
RESPONSAVEL PELO
PROGRAMA DE OBJETIVOS
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temos a oportunidade de validar as
regras e realizar ajustes quando ne-
cessario, aprimorando cada vez mais a
ferramenta desenvolvida", aponta.

Claudio Manoel T. Santos, coorde-
nador de Performance da Rede Loja-
corr, revela que o trabalho do depar-
tamento é ajudar no levantamento das
informacodes, analises e divulgacao dos
dados que compdem os 3P’'s de cada
unidade e corretora participante. “E
um processo automatizado de calculo
e ranqueamento, onde determinamos
a posigao do participante. Apés a vali-
dacao dos resultados, atualizamos um
dashboard publicado no site exclusi-
vo do programa dnadarede.com, para
acompanhar as posigdes”, conta.

A partir de julho, o departamento
de Perfomance passa a enviar o ran-
queamento e o objetivo mensal (valo-
res para atingir a pontuacao méaxima
de cada P), individualizado para cada
unidade e corretora participante. “Es-
peramos que os profissionais fiquem
mais engajados com o Programa, ten-
do uma visao clara do objetivo men-
sal”, justifica Claudio Santos.

Segundo ele, 67% das corretoras
participantes do Programa cresceram
acima de 25% producao nos seis primei-
ros meses do ano, conforme o quadro.
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Corretoras de Seguros Independentes

Empoderamos o

corretor de seguros.

Incentivamos o empreendedorismo

de norte a sul do Brasil.

A Rede Lojacorr nasceu na regiao Sul e hoje é formada pela forca e uniao
de um time de profissionais incriveis espalhados por todo o Brasil.

Estar ao lado dos corretores, desenvolvendo, impulsionando e
gerando oportunidades € a nossa prioridade.

Conheca mais sobre nds e faca parte redelojacorr.com.br

do nosso ecossistema da protecao. 0@@
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----------- O SAUDE EMPRESARIAL

W)

PROTECAO AO CAPITAL MAIS
VALIOSO DAS EMPRESAS

Oferecer um plano de salde de qualidade €, cada vez malis,
um importante diferencial para os colaboradores

aude é bem precioso e o tris-

te cenario de perdas de vidas

para o coronavirus reforgou

ainda mais a sua importancia.

Ter um plano de satide se tornou prio-
ritario para todos. Apesar das adver-
sidades enfrentadas em razéo da crise
sanitdria e econdémica causada pela
pandemia, empresas mantiveram o
plano de satide aos seus colaboradores
e buscam cada vez mais esse beneficio.
Do inicio da pandemia até hoje, o
mercado de saide suplementar cres-
ceu cerca de 5% em numero de be-
neficiarios, de acordo com dados da
ANS. “Hoje, cerca de 49,4 milhées de
brasileiros estdo cobertos por planos
médico-hospitalares, o que represen-
ta quase 2,5 milhdes a mais do que no
inicio de 2020, antes da pandemia”,

Bradesco Satde, ressaltando
que a base da segurado-
A ra avangou cerca de
8% no periodo, ga-
nhando cerca de 300
/ mil novos segurados,
chegando hoje a apro-
ximadamente 3,9 mi-
Ihoes de beneficiarios.
“Os investimentos que ja
estavam presentes para a nossa jorna-
da de transformacao digital permiti-
ram que a Bradesco Saude se adaptasse
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rapidamente a demanda desse novo
consumidor conectado com as novas
tecnologias. Com a pandemia, o App
da Bradesco Satde, que ja era bastante
utilizado, passou a ser o canal principal
de comunicagdo com nossos beneficia-
rios, e também de oferta de servigos
diferenciados, como a telemedicina e
o reembolso digital, tendo esse tltimo
alcancado a adesdo de mais de 90% dos
nossos clientes”, diz o diretor.

O relatério de administra-
¢do da Amil relativo a 2021
indica que as receitas com
operagoes de planos de
saude cresceram 0,4%
em relagdo a 2020. “Um
aumento modesto, que foi
impactado, principalmente,
em funcao do reajuste negati-
vo dos planos individuais e do aumen-
to da inflagao e dos insumos médicos”,
ezl Carolina Molla Lorenzatto, ¥
diretora-executiva Comercial e Produ-
tos na Amil.

“O custo médico em 2021 foi im-
pactado tanto pelo atendimento
a pacientes com Covid-19,
quanto pelo retorno dos
procedimentos  eletivos,
que foram parcialmen-
te suspensos em 2020 e

voltaram com uma inten- \
sidade acima do normal”,

conta. Ela frisa que durante a pande-
mia, para atender o beneficiario de
forma &gil, precisa e segura, a empresa
fortaleceu o servigo de telemedicina,
que superou a marca de 2,6 milhdes de
atendimentos desde abril de 2020.
Apesar do aumento dos custos as-
sistenciais causados pela Covid-19,
no primeiro trimestre de 2022 a Su-
lAmérica contabilizou 4,4 milhoes
de beneficidrios em satde e odon-
to, crescimento de 5,7% quando
! comparado ao mesmo periodo
| do ano anterior. “A estratégia
, midticket seguiu evoluindo
e vem mantendo um ritmo
de crescimento consistente.
%, No fechamento trimestral,
este nicho de atuacgio ja alcan-
cava 195 mil beneficiarios (65% a

mais do que em igual periodo de 2021),
: influenciado pelo bom desempenho da

Paranad Clinicas e seu modelo semi-
verticalizado com mais de 114 mil vi-
das, pela incorporacao da carteira da
Santa Casa de Ponta Grossa com 23
mil vidas e pela evolugédo dos produtos
da linha SulAmérica Direto, que

em 11 regibes ja somam 60 mil
vidas (128% de crescimen-
to em 12 meses)”, afirma
diretor Co-
mercial da SulAmérica.
Segundo ele, para 2022 a



expectativa é chegar a 5 milhdes de
beneficiarios.

“O beneficiario SulAmérica, ira
sempre contar com uma rede 100%
comprometida em levar sadde in-
tegral a populacdo. Além disso,
intensificamos o uso de inovacéao
e tecnologia para ampliar o acesso
a saude e possibilitar um cuidado
mais coordenado e assertivo. In-
vestindo no aprimoramento de to-
dos os canais de distribuigao, para
oferecer cada vez mais um servigo
de qualidade”, defende.

concessiondario da Rede
Lojacorr no Rio
Grande do Norte
e corretor es-
pecialista em
seguro saude,
vice-presidente
de Marketing e
Eventos da Fena-
cor, comenta que ago-
ra, em 2022, com uma certa estabili-
dade do quadro pandémico no Brasil,
é possivel analisar os ntimeros desse
mercado que tem atualmente aproxi-
madamente 50 milhdes de vidas am-
paradas por operadoras e seguradoras.
“Tivemos um crescimento de 5% do
inicio da pandemia para os dias atuais,
mesmo com as dificuldades econdémi-
cas que se agravaram nos ultimos dois
anos 2,4 milhoes de novas vidas foram
registradas na base da ANS".

Ele ressalta que as operadoras e
seguradoras ja vinham investindo em
novas tecnologias digitais, principal-
mente nos aplicativos, mas quando o
isolamento foi decretado essas empre-
sas tiveram que acelerar a entrega de
muitos servicos que trouxeram con-
forto e seguranca para seus clientes.
“Com um destaque especial para a
telemedicina, que até entdo era vista
com um pouco de desconfianca pelos
usudrios e que foi fundamental para
o enfrentamento da Covid e de outras
patologias que ficaram em segundo
plano devido a lotagdo dos hospitais
e o medo da contaminacgdo. O desen-
volvimento tecnolégico dessas ferra-
mentas, aliada ao emprego de novos
servigos, sem divida salvaram muitas
vidas e amadureceram o setor”.

.
.
.
.
.
.
.

Bl Stenio Max Ferrnandes de Freitas,

OPORTUNIDADES NOS PLANOS

DE SAUDE PARA EMPRESAS

Segundo Sténio Max, o mercado rapi-
damente se adaptou a nova forma de
comercializar seguros. “Estamos acom-
panhando de perto os nossos parceiros
que ampliaram a capilaridade seus pro-
dutos num esforco bastante salutar em
criar linhas de produtos mais acessiveis,
regionalizando redes de atendimento.
As empresas de pequeno e médio por-
te, que sdo a grande maioria no Brasil,
sdo consumidoras desses produtos e os
corretores que estiverem atentos a esse
movimento, mantendo o foco na capa-
citagdo técnica e comercial junto a essas
operadoras, tém um grande mercado
para prospectar novos negocios”.

O mercado PME vem crescendo de
forma constante nos Ultimos anos. De
2017 até o primeiro trimestre de 2022,
o nimero de beneficidrios no mercado
PME cresceu 27%. Esse crescimen-
to deve se manter nos proximos anos,
com o niimero de pessoas que decidem
empreender e abrir seu proprio negbcio
aumentando a cada ano. Segundo dados
do SEBRAE, houve um crescimento de
8,7% para 9,9% da populagao brasileira,
com mais de |4 milhdes de empreende-
dores estabelecidos no Pais.

“Possuimos vasta oferta de produtos
de salde para o segmento PME, com
possibilidades de protecdo ndo sé dos
funciondrios da empresa, mas, também,
dos seus familiares. Opg¢des sem e com
coparticipagdo, tipos de acomodacao,
redes segmentadas e especificas de
prestadores, dentre outras. Enxerga-
mos muitas oportunidades no mercado
midticket. Por meio do SulAmérica Di-
reto, linha de produtos regionais, ofere-
cemos produtos a um ticket médio em
torno dos R$300. Além disso, esta linha

de produto ja alcancou || regides, e
possui cerca de |95 mil vidas”, comenta
Luciano Lima.

Os corretores tém, com a Brades-
co, produtos para todos os perfis de em-
presas — desde as pequenas, a partir de
trés pessoas, até grandes companhias,
de todos os segmentos. “Nosso obje-
tivo € atender as necessidades especffi-
cas de cada empresa. O SPG (seguro
para pequenos grupos), segmento em

que estdo as PMEs, é cada vez mais im-
portante para a Bradesco Satide. Hoje,
sao cerca de 170 mil empresas clientes
desse porte, responsaveis por mais de |
milhdo de vidas”, diz Flavio Bitter.

“Uma das nossas estratégias para
que o seguro salde chegue a mais em-
presas em todo o Pals é a linha de pla-
nos de salde regionais, customizados a
realidades locais, mas que garantem co-
bertura nacional. Destaque para a linha
Efetivo, presente em diversos estados,
além dos planos Sao Paulo+ e Rio+.
Somente no Ultimo ano, esses produ-
tos locais tiveram crescimento de 48%
no nimero de empresas clientes con-
tratantes do segmento de PMEs, alcan-
cando |27 mil beneficiarios em 2021”,
indica.

Por se tratar de um mercado que
apresenta crescimento constante, nin-
guém duvida que a area de beneficios
tem um potencial incrivel, mas trata-se
de um segmento técnico, o que exige
capacitagdo, treinamento e empenho
por parte dos corretores de seguros.

“Nés da Amil estamos preparados
e de portas abertas para apoiar o corre-
tor no dia a dia, ofertando as melhores
solugbes para eles e para os clientes,
além do nosso mix de produtos que
atende todas as necessidades, tanto
médico quanto dental”, declara Caroli-
na Lorenzatto. "Ano apds ano o Brasil
vem batendo recorde de abertura de
novas empresas e em sua grande parte
estamos falando das pequenas e mé-
dias. Em 2021, tivemos um aumento
de 19% em clientes PME em relagdo
ao ano de 2020. A Amil esta preparada
para receber esse publico com um mix
de produtos amplamente diversificado,
atendendo diversos perfis e necessida-
des de clientes”, aponta.

“Esses parceiros da Rede Lojacorr
desenvolveram meios digitais que faci-
litaram a vida do corretor de seguros,
a desburocratizagdo na contratacdo da
assisténcia médica e odontoldgica’, diz
Sténio Max, destacando a assinatura digi-
tal, que possibilitou a contratagdo 100%
online, reduzindo significativamente o
tempo de implantagdo das contas.
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Carolina Quintino

(CRP 08/13621)

} Psicéloga Clinica na Rede
Lojacorr

} Formada em Psicologia em
Anélise do comportamento
} Pés-graduada em Gestdo
de Pessoas e Lideranca

} Psicoterapeuta (consultério
e empresa)

} Avaliacdo psicoldgica e em
recursos humanos (gestao
de pessoas, recrutamento,
selecdo e treinamento)

www.linkedin.com/in/
carolina-quintino

QUAIS OS
BENEFICIOS
QUE A

SEGURANCA
PSICOLOGICA
TRAZ?

Conforme o gréfico ao lado,

quanto mais seguranca psicolégica e
responsabilizacdo (objetivos, desafios

de desenvolvimento, aplicagao dos
conhecimentos), mais o processo de
aprendizado ocorre, consequentemente
inovacao e transformacoes desejaveis
para si € para 0 meio.

Embora muito se fale dessa cultura
nas empresas, ela pode existir em todos
os contextos, como no grupo familiar e
de amigos, proporcionando beneficios a
todos os envolvidos, trazendo senso de
pertencimento e busca de solucdes para
os desafios da vida e favorecendo o bem-
estar, seja ele fisico, psicoldgico e social.
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SEGURANCA
PSICOLOGICA

Embora muito se fale dessa cultura nas empresas, ela pode
existir em todos os contextos, como no grupo familiar e de
amigos, proporcionando beneficios a todos os envolvidos

e acordo com Amy Edmondson,

especialista no tema, seguranca

psicoldgica “é uma crenga com-

partilhada pelos membros de
uma equipe de que a equipe € segura para
tomada de riscos interpessoais.” E para
Timothy Clark, seguranca psicoldgica € “um
ambiente no qual a vulnerabilidade é pre-
miada e nao punida.’

A Pixer Studios utiliza a cultura de segu-
ranga psicolégica desde 1995; o Google apli-
cou uma grande pesquisa nomeada Projeto
Avristételes e verificou que a seguranga psico-
l6gica é de longe o principal fator que contri-
buiu para inovacao.

Vamos entender os principais pilares
que sustentam a seguranca psicolégica:

|. Seguranca para se expressar: Forne-
cer um local seguro para que as pessoas se
sintam a vontade para questionar, inovar e
falar sobre problemas e solugdes.

2. Seguranca para interagir: Incentivar
uma cultura de feedbacks para que as pessoas

se sintam confortaveis para ajudar os outros e
receber ajuda, sem medo.

3. Seguranca para aprender: Incentivar o
erro, a tentativa e aprender com os préprios
erros, para que as ideias e criatividade sejam
colocadas em prética.

4. Seguranca para pertencer: O senso
de pertencimento, de valorizacio e apoio sdo
essenciais para que as pessoas ndo se sintam
rejeitadas e prejudicadas por se expressarem.

COMO APLICAR
NO DIA A DIA?

» Tenha uma cultura de feedback bem es-
tabelecida

» Encoraje a criatividade e a tomada de riscos
» Tenha uma escuta ativa

» Inclua as pessoas nas estratégias e tomadas
de decisao

» Nas empresas, treine os lideres para que
proporcionem esse ambiente seguro e um
canal aberto com os colaboradores e RH

Aprendizado
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¢4 ZURICH

Este plano de seguro € garantido pela Zurich Minas Brasil Seguros S.A. (CNPJ 17197.385/0001-21) e esté registrado na SUSEP sob o nimero 15414.004664_2004-95.
O registro do produto é automatico e ndo representa aprovagao ou recomendagao por parte da Susep.



O  ESPECIALISTAS

DIRETOR REGIONAL SUL E
ESPECIALISTA EM GRANDES RISCOS

A pluralidade favorece o compartilhamento de informagdes e apoio aos corretores de seguros

Rede Lojacorr conta com
diversos especialistas em
ramos e areas do seguro.
Essa pluralidade favorece
o compartilhamento de informagées,
apoiando os corretores em suas neces-
sidades. Luiz Ernani Lepchak, diretor
Regional Sul, tem como uma de suas
principais especialidades o conheci-
mento sobre atuagdo em grandes riscos.

“Quando falamos de contratacao
para grandes riscos nos referimos a
grandes empresas com um grau de
complexidade enorme, e na maioria
das vezes com dificuldades de aceita-
¢oes junto ao mercado segurador, pois
tais andlises por parte da subscrigdo
dentro das seguradoras necessitam ser
muito criteriosas, inclusive envolvendo
areas de engenharia das companhias”,
explica o especialista. “Depois de uma
consulta elaborada pela corretora de
seguros e uma avaliagido/andlise da
seguradora, acaba sendo comum tais
riscos excederem os limites técnicos
das seguradoras, sendo normal e cor-
riqueiro a concessao de um cosseguro
entre as seguradoras que porventura
queiram participar das negociacoes,
bem como, a participagdo de ressegu-
radoras em tais situagdes”, conta.

Por isso, segundo ele, é fundamen-
tal uma andlise minuciosa do risco a
ser segurado, entendendo particu-
laridades como: localizacdo do
risco, aspectos operacionais das
empresas, sistemas protecionais
(extintores, hidrantes, brigada
de incéndio, sprinklers etc),
estrutura fisica, atividade
da empresa. “Esses sdo as-
pectos que nas inspecoes/
vistorias do risco ou no
preenchimento do QAR
(questiondrio analise de
riscos) serdo analisados
tecnicamente pelas segu-
radoras e resseguradoras —
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aliads, temos diversas resseguradoras
operando no Brasil, tendo o IRB como
maior ressegurador do pais. Isso tudo
tem o objetivo de um melhor entendi-
mento acerca do risco a ser segurado,
no tocante a aceitagdo dele e com ta-
xas justas”, comenta.

GRANDES RISCOS OU RISCOS
COMPLEXOS NECESSITAM DE
PROFISSIONAIS QUALIFICADOS
PARA QUE POSSAM
APRESENTAR AS SEGURADORAS/
RESSEGURADORAS CONSULTAS
CLARAS E BEM-FEITAS PARA UMA
MELHOR ANALISE TECNICA/
COMERCIAL, BEM COMO,
APRESENTAR AO SEGURADO
AS MELHORES OPCOES QUE O
MERCADO POSSA OFERECER

O diretor Regional Sul conta que é
comum se deparar com situacoes em
que o conhecimento do profissional
corretor de seguros sobre o tema tem
uma participagdo fundamental jun-
to ao segurado/empresa em possiveis
sugestoes que deverao ser registradas
para uma melhor anélise por parte dos
envolvidos, ou seja, melhoria do risco.

Existem algumas modalidades para
grandes riscos, mas os Riscos Nomea-
dos e o Riscos Operacionais tém uma
maior participacao em nosso mercado.

* Risco Nomeado: é um

seguro do ramo incéndio para

grandes empresas, onde os

riscos estdo bem claros em sua

identificagao, contribuindo para

as coberturas mais adequadas,

ou seja, o segurado pode escolher

as coberturas que pretende

contratar;

* Risco Operacional: Também

do ramo incéndio, é destinado

as grandes empresas, onde

existe dificuldade em identificar

os riscos. O segurado estara

coberto em todos os riscos que
estdo sujeitos a ocorrer, somente
nao tera cobertura para riscos
previamente excluidos nas
condicoes do seguro.

“Portanto, grandes riscos ou ris-

cos complexos necessitam de

profissionais qualificados para

que possam apresentar as
seguradoras/resseguradoras
consultas claras e bem-fei-
tas para uma melhor andlise
técnica/comercial, bem como,
apresentar ao segurado as
melhores opgbdes que o mer-
cado possa oferecer”, finaliza.

Luiz Ernani Lepchak
Diretor Regional Sul
da Rede Lojacorr



REGIAO NORTE E NORDESTE
FOCA NOS SEGUROS DE VAREJO

Diretor Regional € especialista no desenvolvimento de corretores para esses produtos

foco da atuacao da Rede Lojacorr no Norte e Nordeste é de-

senvolver o varejo de seguros da regido. “Minha especiali-

dade de atuagdo em seguros é o varejo, o que estd na esteira

da Lojacorr. O Norte e Nordeste do Brasil é muito atuante
pelo varejo, grandes riscos ficam mais concentrados no Sul e Sudeste
do pais”, explica Eucrésio Neto, diretor Regional Norte e Nordeste da
Rede Lojacorr.

“Hoje temos 15 unidades no Norte e Nordeste, todas com caracte-
risticas de varejo. A Ginica que sai um pouco da regra é a Rio Grande
do Norte, porque o concessiondrio Sténio Max Fernandes se dedica
muito a seguros empresariais, em especial em satide e riscos de pe-
tréleo, pois seu estado, principalmente sua regido de Mossord, tem
muito do minério, entdo ele se especializou nisso. Mas nos demais
estados se destaca o massificado mesmo, que é o automovel, o empre-
sarial, o condominio, o residencial, o satde individual, PME e seguros
de responsabilidade civil para médicos e advogados principalmente.
A atuacgao é focada em pessoas ou empresas pequenas, de até R$ 20
milhées de faturamento anual”, diz Neto. “Sdo seguros mais simples
e diretos, inclusive cotados na ponta, pelos préprios portais das com-
panhias. Geralmente os seguros massificados rodam dentro de uma
esteira, dentro do préprio portal da companhia, e em alguns casos no
multicdlculo da Lojacorr”, ressalta.

A Rede Lojacorr oferece grande apoio ao corretor de
seguros que atua em massificados. A proposta é ter um
ecossistema Unico para clientes e parceiros, que reuna os
melhores produtos de protecao, de diversos players, com
um custo diferenciado e exceléncia na prestagdo do servi-
¢o. “Quando um corretor de atuagdo nessa area de massi-
ficados entra na Rede, ele conhece ou tem relacionamento
com poucas companhias de seguros, e conseguimos, de
imediato, conecta-lo em 44 seguradoras”, aponta Neto.
“Orientamos o corretor quanto as caracteristicas de
cada companhia, por exemplo, quais oferecem se-
guro de bike, quais as particularidades de cada
apoblice. Abre-se um mundo de oportunidades
para novos seguros, que o corretor nao tinha
esse conhecimento e acesso”, diz, enfatizan-
do que o trabalho como diretor Regional
engloba o desenvolvimento desses corre-
tores de maneira geral.

“Com o apoio préximo que oferece-
mos todos nossos corretores aqui véem
crescendo numa tocada muito cons-
tante, principalmente nessa area de
massificados. O nimero de 90% da
producado da minha regional é de mas-
sificados e desenvolver solugdes nessa
4rea é a nossa especialidade”.

COM O APOIO
PROXIMO QUE
OFERECEMOS TODOS
NOSSOS CORRETORES
AQUI VEM CRESCENDO
NUMA TOCADA
MUITO CONSTANTE,
PRINCIPALMENTE NESSA
AREA DE MASSIFICADOS.
O NUMERO DE 90%
DA PRODUCAO DA
MINHA REGIONAL
E DE MASSIFICADOS
E DESENVOLVER
SOLUCOES NESSA
AREA E A NOSSA
ESPECIALIDADE

Eucrésio Neto
Diretor Regional
Norte e Nordeste
da Rede Lojacorr
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O  ESPECIALISTAS

SP CENTRO NORTE APOIA
CORRETORES EM HUBS
ESPECIALIZADOS

Nao importa onde o hub ou o especialista esteja, o conhecimento sera sempre compartilhado

s hubs especializados da Rede
Lojacorr tém o intuito de
transmitir uma informacao
concentrada a outros parcei-
ros com necessidades da sua expertise,
para desenvolver negécios de maior
complexidade. Como a Rede possui
grande capilaridade e poder de distribui-
¢ao, possibilita que parcerias estratégi-
cas promovam o crescimento sustenta-
vel por meio da cooperagdo muitua que
beneficia todas as partes envolvidas.

André Moreno, diretor Regional
SP Centro Norte da Rede Lojacorr, se
considera um generalista que conhece
de todos os ramos de seguros, mas tem
intensificado sua atuagdo de apoio e
implantacao dos hubs especializados.
“Os especialistas, na verdade, sdo os
nossos corretores de seguros. Alguns
deles operam como hubs de um deter-
minado produto, e outros como espe-
cialistas que colocam sua expertise a
disposicdo para operar em negdcios
compartilhados”, afirma o diretor.

O conceito de economia comparti-
lhada no mundo vem ganhando cada
vez mais formatos devido as vanta-
gens de troca permitidas pela solucao.
Os processos colaborativos estdo indo
além e as transacdes comerciais ga-
nham novas possibilidades de ope-
ragoes. Foi assim que a Rede Lo-
jacorr enxergou essa forma de
potencializar a capilaridade
das corretoras de seguros da
cadeia e atender a demanda
do consumidor. O ecossis-
tema passou a atuar com i)}
os ‘Negécios Comparti-
lhados’ para solucionar
uma necessidade de
protecdo que seja da
expertise do compa-
nheiro ou mesmo terri-
torialmente.
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Na pratica, se um corretor tiver
um cliente que necessite de uma co-
bertura, ou um produto de seguros
que este corretor ndo domine com ex-
celéncia, ele podera contar com a aju-
da de outro corretor da Rede que reu-
na esta expertise e ambos terao suas

OS ESPECIALISTAS, NA
VERDADE, SAO OS NOSSOS
CORRETORES DE SEGUROS.

ALGUNS DELES OPERAM COMO
HUBS DE UM DETERMINADO
PRODUTO, E OUTROS COMO
ESPECIALISTAS QUE COLOCAM
SUA EXPERTISE A DISPOSICAO
PARA OPERAR EM NEGOCIOS

COMPARTILHADOS

comissbes partilhadas, que inclusive
também passam a ser acompanhadas
por meio do sistema da Rede Lojacorr.

J& existe na Diretoria Regional SP
Centro Norte o hub do Agronegécio,
que atende os corretores da Rede em
todo o Brasil, além de uma corretora
especialista em seguro Satde. A Re-
gional também acabou de plugar na
Rede uma corretora especialista em
Garantia e Responsabilidade Civil
Obras, que, sediada em Campinas,
comeca a atender as demandas dos
corretores. Além disso, esta sendo fi-
nalizada a entrada de outra corretora
especialista em Transportes, sediada
em Ribeirao Preto.

“O mais bacana do nosso modelo
de negdcios compartilhados é que nao
importa muito onde o hub ou o espe-
cialista esteja, pois o conhecimento
serd sempre compartilhado. Nossos
corretores das 16 Unidades dos esta-
dos de SP-MS-MT-RO-AC podem apro-
veitar a expertise do Hub de Cyber,
por exemplo, que esta localizado na
Diretoria Regional Sul, ou do Hub de
Transportes, que estd na Diretoria Re-
gional Centro Sudeste”, aponta.

Para o especialista no assunto, o
importante é atender a demanda do
segurado, aproveitar as oportunida-

des que um corretor tem na carteira
\ e eventualmente deixa de operar
| por falta de conhecimento/ tempo,

e gerar rentabilidade e dinheiro

.. novo para todos os envolvidos.

. “Esse é o espirito da Rede Loja-
' corr: colaboragédo e compartilha-
mento”, sintetiza.

André Moreno
Diretor Regional SP Centro
Norte da Rede Lojacorr



IMPORTANCIA DOS
RAMOS FATURAVEIS

Diretor Regional Centro Sudeste explica que é fundamental apostar em produtos de receita recorrente

ogo que Antonio Carlos Fois
ingressou na Lojacorr, ha
sete anos, ele percebeu que a
rede tinha produgéo concen-
trada em automovel, e pouco na linha
de ramos faturaveis. No momento de
sua entrada, ele tinha como missao
expandir o modelo da Rede Lojacorr
para as regides de Minas Gerais, Es-
pirito Santo, Rio de Janeiro, e logo em
seguida vieram Goias e Distrito Fede-
ral. “O trabalho que fizemos nesse pe-
riodo, nao somente focou em conectar
parceiros corretores, mas também em
comecgar a provocar essa questdo da
venda de produtos de ramos fatura-
veis”, lembra o atual diretor Regional
Centro Sudeste da Rede Lojacorr.

O termo ‘faturédveis’ remete a fatu-
ra, em ramos que apresentam produ-
¢éo recorrente. “Por exemplo, o seguro
de vida, que é uma produgéo recorren-
te, todo més fecha e fatura. O mesmo
acontece em transportes ou em vida
em grupo. Sdo ramos faturdveis”’, ex-
plica. “Com esses ramos, além de ter
um colchao de receitas melhores, con-
segue-se previsibilidade de receita.
Num momento de desafios como este
da pandemia, o corretor que no passa-
do trabalhou melhor com ramos fatu-
raveis acabou sofrendo menos do que
aqueles que ndo tem vendas nesses
tipos de produtos. Cria-se uma
carteira de receitas constan-
tes. Quem j4a trabalhava com
seguro de vida em grupo
ou saude foi beneficiado,
porque estes produtos
s80 os que mais cresce- ~
ram, e nao foram can-
celados pelas empre-
sas num momento de
pandemia”, orienta.

Fois atuou por

ex-presidente Marco Antonio Rossi
que o marcou. “Esse lider sempre fala-
va: “Corretor de seguros ou segurado-
ra que nao tem previsibilidade de re-
ceita, ou seja, que néo sabe quanto vai
arrecadar nos préximos meses, corre
sério risco de perecer’. E uma frase
forte que ficou na minha cabeca por
anos e acabei focando muito nisso”,
conta. Gracas a essa orientacao, hoje a
regional Centro Sudeste se destaca nos
ramos faturaveis. “Temos avancado
muito no seguro de vida em grupo e no
saide. Em transportes, tempos atras
percebi que era necessario criarmos
a figura do hub para negociar com as
seguradoras algumas condigdes para
podermos avancar nesse segmento”,
relata, lembrando que pelo hub de

transportes da regional Centro Su-
deste foram estabelecidas parcerias,
e a producao da Lojacorr que era ti-
mida neste ramo cresceu muito. “Com
essa atuacao a producao de transpor-
tes decolou, o que era uma produgao
insignificante, nos ultimos 12 meses
atingimos quase R$ 20 milh6es. Com
o vida em grupo seguimos na mesma
linha, nos ultimos tempos avancamos
bastante. Ndo apenas porque o seguro
de vida passou a ser mais valorizado
pelo consumidor em fung¢ao da pande-
mia, mas também porque apresenta-
mos as vantagens para 0s corretores
de atuarem nessa carteira de receita
recorrente”, diz.

“Previsibilidade de receita é o fa-
tor mais importante nos ramos fatu-
raveis. Com este foco, o corretor con-
segue ter uma previsdo de quanto vai
ganhar para poder se planejar melhor
e criar um colchao de receitas melho-
res, programar investimentos, fazer
um planejamento adequado”, finaliza.

PREVISIBILIDADE DE
RECEITA E O FATOR MAIS
IMPORTANTE NOS RAMOS
FATURAVEIS. COM ESTE
FOCO, O CORRETOR
CONSEGUE TER UMA
PREVISAO DE QUANTO VAI
GANHAR PARA PODER SE
PLANEJAR MELHOR E CRIAR
UM COLCHAO DE RECEITAS
MELHORES, PROGRAMAR
INVESTIMENTOS, FAZER
UM PLANEJAMENTO
ADEQUADO

Antonio Carlos Fois
Diretor Regional Regional Centro
Sudeste da Rede Lojacorr

quase 21 anos na Bra-
desco Seguros, e na com-
panhia ouviu uma frase do
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SE VOCE FOR VITIMA
DE UM GOLPE,
DENUNCIE, POIS ISSO
E FUNDAMENTAL
PARA QUE AS
AUTORIDADES
POSSAM
ACOMPANHAR A
EVOLUCAO NO
NUMERO DE FRAUDES
E, COM ISSO,
PROMOVER ACOES
PREVENTIVAS E DE
CONSCIENTIZACAO
DA POPULACAO
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O JURDICO

GOLPES VIRTUAIS:
O CONHECIMENTOE A
MELHOR PREVENCAO

’

E importante implementar algumas medidas de seguranca
para evitar ser vitima. Dicas podem ajudar a localizar
o criminoso ou reaver parte do dinheiro furtado

inegavel que, nos Ultimos anos, mul-
tiplicaram-se as atividades cotidianas
que fazemos em ambiente virtual,
desde nossas relagdes pessoais com
amigos e familiares, relacdes profissionais, en-
tretenimento e relagdes de consumo.

Em decorréncia disso, aumentou a quan-
tidade de dados pessoais disponiveis na in-
ternet (nas redes sociais ou provenientes de
vazamentos de ataques as bases de dados de
aplicativos, empresas, entre outros), o que por
sua vez, ampliou o risco de nos tornarmos vi-
timas de golpes virtuais cada vez mais elabora-
dos e persuasivos.

Um exemplo comum desses golpes ¢ a fal-
sa identificagdo de uma pessoa com o aplicativo
Whatsapp. Nesse golpe, o falsario utiliza a mes-
ma foto do perfil da vitima do golpe em um nd-
mero desconhecido. Com esse novo ndmero,
o falsdrio entra em contato com um amigo ou
parente da pessoa da foto e pede transferéncias
de dinheiro.

Dentre os golpes mais comuns destacam-
se: a clonagem de Whatsapp, notificacbes falsas
em redes sociais (Facebook e Instagram, por
exemplo), compras em lojas falsas ou inexisten-
tes, mensagens e e-mails falsos de agéncias ban-
cérias, maquina de cartdo com visor quebrado,
anuncio de falso de emprego, entre outros, que
podem ser encontrados nas cartilhas que dispo-
nibilizamos no site https://www.lgpdcorretoras.
com.br/, elaboradas pela Policia Civil do Estado
de Santa Catarina e de Pernambuco.

Diante disso, é importante implementar al-
gumas medidas de seguranca para evitar esses
golpes, como por exemplo: |) consultar a ava-
liacdo das lojas online; 2) criar senhas fortes e
ndo repetir a mesma senha em diferentes con-
tas/sites; 3) definir um cddigo PIN forte em seu
smartphone e instalar antivirus para evitar inva-
s6es; 4) habilitar a verificagdo em duas etapas do
WhatsApp e outros apps; 5) tornar a imagem

do perfil do WhatsApp privada; 6) diminuir o
ndmero das suas informacgdes pessoais publi-
cadas; 7) prestar atencdo nos detalhes e con-
texto das mensagens recebidas; 8) ndo acessar
e-malils desconhecidos ou links suspeitos.

Por outro lado, se vocé for vitima de um
golpe na internet, as dicas a seguir podem aju-
dar a localizar o criminoso ou reaver parte do
dinheiro furtado: colete todas as evidéncias
que vocé puder sobre os fatos ocorridos; ndo
apague nenhuma conversa, postagem ou men-
sagem; faca prints das conversas antes que o
estelionatario as apague e, se possivel, registre
tudo em uma ata notarial; faca um Boletim de
Ocorréncia em uma delegacia especializada em
crimes cibernéticos ou, se ndo houver uma em
sua cidade, registre na delegacia mais préxima;
comunique o fato a instituicdo bancéria e/ou a
operadora do seu cartdo; troque todas as se-
nhas (e-mails, redes sociais, aplicativos) para aju-
dar a minimizar os danos; avise a todos os fami-
liares e amigos de sua rede de relacionamentos,
para que ignorem qualquer pedido de dinheiro;
e informe a operadora de telefonia celular, bem
como o suporte do aplicativo, para que proce-
dam com suas préprias medidas de seguranca.

Além disso, se vocé receber algum e-mail
suspeito no e-mail corporativo da Rede Loja-
corr ou clicar em um link suspeito em seu no-
tebook corporativo, comunique imediatamente
a area de infraestrutura pela central de atendi-
mento ou o Comité de Seguranca e Risco da
Informacdo da Rede Lojacorr através do e-mail
dpo@redelojacorr.com.br.

O importante é sempre ficar atento quan-
do estiver navegando na internet, pois assim é
possivel escapar de tentativas de fraudes. E, se
vocé for vitima de um golpe, denuncie, pois isso
é fundamental para que as autoridades possam
acompanhar a evolugdo no ndimero de fraudes
e, com isso, promover agdes preventivas e de
conscientizagao da populacao.



A Lei Geral de Protecao de Dados
ja esta em vigor.

Esteja em conformidade com a lei e preserve a
privacidade dos seus dados e dos seus clientes.

Riscos cibernéticos sao uma realidade.
Proteja-se!

REDE
LO]ACORR'
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O IDEIAS QUE INSPIRAM

DO SETOR DE RASTREAMENTO
PARA OS SEGUROS

Carlos Santos esta produzindo cada vez mais negdcios em Maceid

pesar da habilitacdo como
corretor de seguros ha 14
anos, Carlos Santos es-
tava desistindo do setor.
Encontrava dificuldades em atuar
sozinho em Macei6 (AL), as segurado-
ras exigiam producdo minima que ele
nao conseguia alcangar. “Um episddio
marcante foi quando conquistei um
seguro para shopping, mas nao conse-
gui colocagdo na seguradora, pois nao
tinha produgédo minima”, recorda.

Foi quando, h4 10 anos, focou em
vender rastreamento, estruturando
a empresa Sat Rastreamento e Segu-
ros. “Eu mantinha os clientes de se-
guros, sem prospectar mais nenhum”.
Em 2018, conversando com gerentes
comerciais de seguradoras, foi acon-
selhado a investir em parcerias para
atuar com seguros. “Comecei a pes-
quisar franquias e modelos de agru-
pamento de corretores. Até que um
corretor de seguros amigo me apre-
sentou a Lojacorr. Hoje sou fa nimero
1 da empresa. Ouvi de alguns correto-
res que era melhor trabalhar sozinho,
mas provei que foi com a Lojacorr que
consegui viabilizar minha atuacao em
seguros e crescer”, diz.

Carlos foi cadastrado em janeiro de
2019 e registrou a primeira producgao
com a Lojacorr no més seguinte. “Co-
mecei a galgar e fazer cada vez mais
negoécios. Minha meta de producao
apontada pela Unidade Alagoas era de
R$ 300 mil, eu coloquei para mim a
meta de R$ 400 mil e consegui mais de
R$ 500 mil. Este ano coloquei a meta
de R$ 600 mil, e até junho ja estamos
com R$ 380 mil”, revela. “Alguns me-
ses fechamos entre os 10 maiores do
Nordeste. Tenho menos de trés anos de
Lojacorr e ja estou entre os corretores
feras”, comemora. A equipe da Sat estd
crescendo, hoje atuam Carlos, a espo-
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O CORRETOR DE SEGUROS CARLOS SANTOS. FAMILIA ATUANDO JUNTO.

66

HOJE A AREA DE SEGUROS REPRESENTA
70% DO FATURAMENTO DA SAT
RASTREAMENTO E SEGUROS. ESTE

ANO VENHO BATENDO MINHA META
MENSALMENTE, EM BREVE ESPERO SUBIR
DE SEGMENTACAO NA LOJACORR

sa Monica Costa, o filho Yannick Ma-
theus, e dois colaboradores.

“A Lojacorr d4 acesso a nichos que
sozinho eu jamais iria alcancar. Como
eu conseguiria trabalhar com quatro
ou cinco seguradoras, cada uma exi-
gindo um minimo de produgdo? En-
tendo o lado da seguradora, que preci-
sa equilibrar para néao ter prejuizo no
sinistro, mas era dificil atuar”, explica.

Hoje a area de seguros representa
70% do faturamento da Sat Rastrea-
mento e Seguros. “Este ano venho ba-
tendo minha meta mensalmente, em
breve espero subir de segmentagédo na
Lojacorr”.

Os principais ramos de atuagao de
Carlos Santos sao automével, residen-
cial, empresarial e vida. “Estou ven-
dendo muito o vida com a telemedici-
na, focando neste produto que forma

carteira vitalicia, e muitos empresa-
rios se interessam por esta opgao de
beneficio”.

Carlos frisa que divulga os bene-
ficios da Lojacorr aos corretores com
quem conversa. “Quando me pergun-
tam quanto eu pago para fazer parte,
digo que nao pago nada. Porque eu
tenho estrutura, apoio, condigao dife-
renciada, plano de saude diferencia-
do. Imagine se eu fosse atuar sozinho,
quanto pagaria em um sistema? O Seu
Heitor foi a Gnica pessoa até hoje com
quem fiz questdo de tirar uma foto.
Estive em um encontro pouco antes
do inicio da pandemia, ele me emo-
cionou. O que ele pensou ha 20 anos é
espetacular, um visionario ao montar
esta estrutura que propicia desen-
volvimento a tantos profissionais em
todo o pais”.



CcCHUBB

Com a Chubb, voceé
ganha mais!

Todos os meses a Chubb realiza o Chubb Days: Dias especificos do
més onde a producao de determinados produtos pode render diversos
prémios, como vouchers pro seu aplicativo favorito, uma surpresa
para o seu churrasco ou até um aconchego para aqueles dias frios.

Como participar

A mecanica das nossas campanhas é super simples,
com objetivos acessiveis e premiacoes exclusivas.
Para participar, basta atingir as metas de cada
campanhal!

Produtos elegiveis

Além do Residencial, todos os produtos Chubb PME disponiveis no nosso
Portal de Cotacoes e Servicos, o ChubbNet.,

ChubbNet =

chubb.com.br/chubbnet
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O RECONHECIMENTO e .

VIAGENS DE CAMPANHAS DE
VENDAS SAO RETOMADAS

Corretoras da Rede Lojacorr conquistam premiacdes e preparam malas novamente

epois de um longo periodo
em que as viagens estavam
suspensas, € hora de pre-
parar as malas novamente!
Maior rede de corretoras de seguros
independentes do Brasil, a Rede Loja-
corr frequentemente se posiciona entre
as empresas de maior produgao do Pais
nas campanhas realizadas pelas diver-
sas seguradoras, e a maioria envolve
premiacgdes com viagens. Como é de-

terminado pela Rede Lojacorr, todas as
premiacdes recebidas sdo sorteadas en-
tre até as 50 corretoras de seguros par-
ceiras que tiveram maior producao no
produto, naquela seguradora, no perio-
do avaliado. Os sorteios sao realizados
na sede da Rede Lojacorr, com trans-
missao ao vivo através de webinar.
Para a gerente de Mercado da Rede
Lojacorr, Bruna Rafaela Schewinski,
as premiagdes corroboram o quanto a

rede vem crescendo nas mais variadas
carteiras e demonstrando ser uma ex-
celente parceira para a distribuigdo dos
produtos. “Nossa rede, além de parcei-
ra estratégica das companhias, garante
forga ao corretor de seguros, que se tor-
na competitivo com as maiores empre-
sas do mercado. O sucesso nas campa-
nhas de vendas é comprovagao disso”.

Confira algumas das recentes pre-
miacoes:

CAMPANHA CARTEIRA RECHEADA 2020 — IMPERIO DE VENDAS | SEGUROS UNIMED

i £ ; uﬁ
O objetivo da campanha denominada “Carteira Re- & 30 g
cheada 2020 — Império de Vendas” foi incentivar e
reconhecer os corretores de seguros cadastrados na
Seguros Unimed por seu desempenho na comercia-
lizacdo dos produtos da seguradora, no ano de 2020
(01/01/2020 a 31/12/2020). Segmentos participan-
tes: Vida, Previdéncia, Ramos Elementares, Odonto-
l6gico e Saude (Corporativo e Empresarial).

A premiacdo foi uma viagem para Roma e Floren-
ca, na ltalia, com direito a acompanhante. A vencedo-
ra foi a Protegido Corretora de Seguros, da Unidade
Lojacorr Maringa.

CAMPANHA "A AXA TE LEVA PARA A FRANCA’

Nesta campanha foram analisadas as producdes no
periodo de 01/04/2019 a 31/03/2020, em todo o
territorio nacional, nos seguintes ramos de produtos,
agrupados por linha de negécio (LOB): Ramos de
Riscos Nomeados e Operacionais, Empresariais, Res-
ponsabilidade Civil Geral, D&O, E&O, Transportes,
Riscos de Engenharia, Garantia, Aerondutico, Cascos
Maritimos, Riscos Diversos e Condominio, excluindo
os produtos do AXA ART (Obras de Arte) e advindos
de Programas Mundiais.

A ganhadora foi Hamurabi Corretora de Seguros,
da Unidade Lojacorr Campinas, que indicou repre-
sentante para viajar com acompanhante para a Franca.
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PLATAFORMA UNIVERSEG DO
CORRETOR COMPLETA UM ANO
COM MAIS DE 145 MIL ACESSOS

Desenvolvida pelo Grupo Bradesco Seguros, a ferramenta oferece contedos
multidisciplinares, em diversos formatos e em um sé lugar, 100% online e gratuito

Universeg, plataforma de

capacitagdo do Grupo Bra-

desco Seguros para corre-

tores de seguros, completa
seu primeiro ano neste més de julho.
Em um espago similar a uma plata-
forma de streaming, ela disponibiliza
conteddos multidisciplinares, tanto
técnicos como para desenvolvimento
pessoal/ comportamentais, em diver-
sos formatos, como videos, e-books,
podcasts e infograficos. Com mais de
145 mil acessos nesse primeiro ano em
que estd no ar, a ferramenta oferece
materiais que contribuem para o au-
todesenvolvimento dos profissionais e
para o desenvolvimento de atividades
comerciais, aprimorando assim os ne-

gbcios dos parceiros do Grupo, de for-
ma 100% online e gratuita.

Disponibilizar materiais relevan-
tes para a atuagdo do corretor, que
possam ser acessados a qualquer hora
e em qualquer lugar, foi a grande mo-
tivacdo do Grupo para desenvolver a
ferramenta. Apoiando os seus parcei-
ros — a principal forga de distribuicao
do mercado — por meio da capacitagao,
a seguradora consegue também con-
tribuir para estimular a Cultura do Se-
guro no pais.

Além disso, a evolucao de forma-
to, do fisico para o digital, era algo ja
pensado pela instituigdo, mas ganhou
forca durante o periodo de pandemia.
O Universo do Conhecimento do Se-

guro — Universeg — evoluiu para uma
plataforma inovadora e dindmica para
alcancgar corretores por todo o Brasil.
Os treinamentos que antes eram reali-
zados de forma totalmente presencial,
foram centralizados na plataforma.

As necessidades e a realidade de
cada parceiro de neg6cio sao os prin-
cipais pontos levados em considera-
¢ao para o Grupo realizar a curadoria
de conteudos. E os resultados desse
trabalho ja podem ser percebidos,
pois houve um aumento superior a
250% na entrega de contetidos neste
primeiro ano. A plataforma pode ser
acessada no Portal de Negdcios do
Corretor, na aba 'Meus Treinamentos
Universeg'.
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~O  INCENTIVO AO ESPORTE

PARCERIA DE GRANDES
CONQUISTAS

Atleta apoiado pela Lojacorr alcangou o seu |2° titulo profissional

Lojacorr celebra reali-
zagdes nao sé6 no mundo
dos seguros, mas também
dentro das quadras de
ténis. O brasileiro José Pereira sur-
preendeu e alegrou o pais ao conquis-
tar, no dia 12 de junho, na Italia, seu
12° titulo profissional no circuito da
ITF M15 de Frascati. Essa conquista
lhe rendeu a 522 posi¢do no ranking
mundial e o primeiro triunfo da tem-
porada chega em um importante mo-
mento da carreira do atleta que é pa-
trocinado pela Rede Lojacorr.

Pereira é o atual 414° do ranking
da Associagao dos Tenistas Profissio-
nais (ATP). Agora, com a vitéria na
Italia, ele recebeu 15 pontos no ran-
king, depois de ja ter chegado, em
2022, a duas semifinais de ITF nos
Estados Unidos e quartas de finais no
challenger de Savannah.

Zé Pereira, como € carinhosamen-
te conhecido na empresa, conta que
comecou a praticar o esporte aos seis
anos de idade e, desde entéo, ja par-
ticipou de mais de 400 campeonatos
e venceu 12 das iniciativas profissio-
nais da ATP. “Todas as provas que par-
ticipei na minha carreira tém o seu
valor, mas esse ultimo, na It4lia, foi
algo que me marcou muito, por tudo
que passei nos ultimos anos, com le-
sbes, recuperagoes e superagdes”’, co-
menta. “Em 2022 espero ainda dispu-
tar muitos campeonatos na Europa,
no minimo uns 16 ou 18", completa.

Pereira comenta com carinho so-
bre a importancia desse incentivo ao
atleta e ao esporte. “Essa confianga
e apoio da Lojacorr é muito impor-
tante na minha vida”, lembra. Ainda,
diz que estar segurado o ajuda a ficar
mais calmo e poder jogar com a ca-
beca livre. “Posso, por exemplo, sofrer
algum acidente na quadra e precisar
de um hospital, em outros casos, al-
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HOJE ESTAMOS
HONRADOS EM
FAZER PARTE DA
FAMILIA PEREIRA
E DE SUA LINDA
HISTORIA COM O
ESPORTE

ANDRE DUARTE,
SOCIO-FUNDADOR E DIRETOR
FINANCEIRO (CFO) DA REDE
LOJACORR

guns paises exigem o seguro para
viajar, entre outras situagoes do dia a
dia. Nunca precisei usar, ainda bem,
mas é importante o atleta estar prote-
gido”, avalia.

André Duarte, sécio-fundador e
diretor Financeiro (CFO) da Rede Lo-
jacorr, diz que a histéria do atleta é
muito bonita, sua familia é de te-
nistas, com rankings importantes.
“Quando nos conhecemos, soubemos
desse talento e das dificuldades da
falta de patrocinio. Um atleta des-
se nivel precisa de muita dedicacao,
esforco e determinacao, no dia a dia,
para continuar brilhando nas quadras
pelo mundo”, diz. A parceria foi bem
acolhida pela empresa, que se sensibi-
lizou diante do que o Zé Pereira e sua
familia representam para o esporte.
“Nos sensibilizamos muito, porque
é muito triste quando vemos um es-
portista desse nivel, com tanto talen-
to e conquistas, ter dificuldades de
continuar sua carreira por conta de
incentivos financeiros. Assim, todos
decidimos abragar o Zé e seu talento
e contribuir para que ele continuasse
superando seus desafios nas quadras
pelo mundo”, relata o diretor. “Hoje
estamos honrados em fazer parte da
Familia Pereira e de sua linda histéria
com o esporte”.

Segundo o diretor, o que move a
Rede a investir no esporte é o quan-
to estd relacionado com a vida e com
a saude e que, além disso, também é
uma profissdo que move uma atitude
saudavel. “Sempre motivamos o nos-
so time a prética da atividade fisica,
como as parcerias com academias,
para facilitar a vida de nossos colabo-
radores a se exercitar. Nossa esséncia
estd na protecdo das pessoas: na pro-
tecao a vida, a saude e na longevidade
dos nossos colaboradores, corretores
e até de nossos segurados”, ressalta.



Cresga
seu negocio
com a MetLif

4 F &

Conheca o MetLife PME Global e o VietLife PME Flex, as solugdes em seguro
de vida MetLife para pequenas e médias empresas que contam com:

' Uma forma facil e Coberturas com
rapida de cotar focoiem satdee
e P ) ' uso em vida;

Assisténcias diferenciadas,
como a Einstein Conecta;

Conte com todo o apoio de uma das maiores seguradoras
do mundo e mude a vida e o negdcio dos seus clientes.

Saiba mais em www.metlife.com.br

. MetLife Se é importante para vocé, vamos crescer juntos.

Produtos registrados na SUSEP sob n° 15414.002386/2011-61 (PME Global) e n° 15414.003220/2010-81 (PME Flex) sob responsabilidade de Metropolitan Life
Seguros e Previdéncia Privada S.A., cédigo SUSEP 0635-1, CNPJ 02.102.498/0001-29. O registro destes planos na SUSEP n&o implica, por parte da Autarquia,
incentivo ou recomendagao a sua comercializagdo. As condigdes contratuais destes produtos encontram-se registradas da SUSEP de acordo com o numero
de processo constante da apolice/proposta e poderdo ser consultadas no endereco eletronico www.susep.gov.br. A aceitagdo do seguro estara sujeita a anélise
de risco. O presente material é destinado a venda. Para conhecer na integra as condi¢des do produto, consulte as Condi¢des Gerais, Condig¢des Particulares
ou o Manual do Segurado. Todas as novidades apresentadas neste material estar&o sujeitas a condi¢gdes comerciais discriminadas em regulamento.
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O EXPANSAO

BOAS-VINDAS AS 129 CORRETORAS
QUE INGRESSARAM NA REDE

Més a més, mais integrantes chegam a Rede Lojacorr. No perfodo de abril, maio e junho
de 2022 foram registradas |29 novas corretoras de seguros. Confira a lista das empresas e
profissionais que passam a integrar Nosso ecossistemal

BRI

Aparo Corretora
de Seguros
Fabiana Giovanella

Unidade Sul do RS

RGT Corretora
de Seguros
Rodrigo Iran Giotto

Unidade Chapecé

WR Corretora de Seguros
Alan Wilker Mascarenhas

Unidade Florianépolis

Hora do Seguro
Corretora de Seguros
~ Luzinete Soares de Oliveira

Account remoto da Unidade
Pernambuco

BA Corretora de Seguros
Ludmilla Garcia Santana Menezes

Unidade Salvador

Bem Comeércio, Solucées
Financeiras e Corretagem
de Seguros

Thiago e Carine Marros

Unidade Porto Alegre

Invest Prime Finance
Corretora de Seguros
Marcos Antonio Manno

Unidade Centro SP

Diego Villani Corretora
de Seguros

L P Corretora de Seguros
Jefferson Luiz Lipnharski

Unidade Oeste PR

AM & Cia Consultoria e
Corretagem de Seguros
Maria Angela da Mota

Unidade Pernambuco

Leme Open Banking
Gilmar Alves de Freitas

Unidade Centro SP

House Corr Corretora
de Seguros
Maria Denilda de Melo

Unidade Curitiba

Puga Corretora
de Seguros

Edison Bueno Puga

Unidade Jundiaf

Exemplo Assessoria e
Corretora de Seguros
Miriani Valgas

Unidade Blumenau

Cantagalli Corretora
de Seguros
Alexandre Cantagalli

Unidade Triéngulo Mineiro

Ferreira Seguros
Marcilio Ferreira da Costa

Unidade Centro SP

Rodrigues & Freire
Emerson do Nascimento
Freire Gomes

o

Unidade Pernambuco

Assessoria Black
Corretora de Seguros
Tatiana Souza dos Santos

Unidade Porto Alegre

Williams Souza dos Santos
Corretora de Seguros
Williams Souza dos Santos

Unidade Amazonas Roraima

MTC Godinho
Corretora de Seguros
Marcela Teixeira Costa Godinho

Unidade Belo Horizonte

Preferenza Corretora
de Seguros
Adalberto Eugenio da Silva

Unidade Triangulo Mineiro

Teaga Corretora
de Seguros e Consultoria
Daniel Campos

Unidade Curitiba Agua Verde

MTT Administracao e
Corretagem de Seguros
Anderson Rocha

Unidade Vitéria da Conquista

Moveseg Corretora
de Seguros
Thiago Dias Varela da Silva

-0

Unidade Centro SP

Luz & Rodrigues Assessoria e Corretagem

' Diego Villani Refisi Corretora de Seguros de Vida

Rubiara Figueira Da Silva

de Seguros | Angelo Jansen Rodrigues

Unidade Noroeste do RS - —
Unidade Salvador Unidade Curitiba Agua Verde
] Diamante Plus Corretora
HPF Corretora de Seguros Ana Claudia Aguiar Reges de Seguros
W\I||an Quadrq das Neves e Hilda Corretagem de Seguros Diana Cantarelli Feitosa
Prietsch de Freitas das Neves Ana Claudia Aguiar Reges Breckenfeld
Unidade Sul do RS Unidade Leste SP Unidade Pernambuco
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Diamantes Corretagem
de Seguros Unipessoal
Tatiana Campos

Unidade Rio de Janeiro

Impacto Certificagoes & Corretora de Seguros

André Luiz Augusto Coelho | Unidade Leste SP

Casa Lima Corretora
de Seguros

Caio de Aragdo Soares
Andrade

Unidade Pernambuco

Smarter Corretora
de Seguros
Daiana da Cruz Floriano

7" Unidade Cricidma

One Vision Corretora
de Seguros
Jodo Gabriel Palmeira Valentim

Unidade Amazonas Roraima

Lojaseg Corretora
de Seguros
Franklane Barros

Unidade Amazonas Roraima

Sene & Sene Corretora
de Seguros
Juliana Sene

Unidade Bauru

Juliano Thaines Junior
Corretora de Seguros
Juliano Thaines Jr

" Unidade Porto Alegre

Agil Corretora de Seguros
& Representacao
Cleber Souza e Kelly Lins

Unidade Guarulhos

Art Betha Corretora de
Seguros
Michelle dos Santos Pereira

Unidade Amazonas Roraima

Justo Corretora de Seguros
Laercio Soares de Aratjo Filho

Unidade Brasilia

BAV Corretora de Seguros
Bruno Alvarenga Viana

Unidade Belo Horizonte

DM Cachoeira Corretora
de Seguros

Danuzy Francisca de
Medeiros Costa

Unidade Ceard

EC Corretora de Seguros
. Emanuelle Campina
| Sousa e Silva

Unidade Ceard

Bucar & Marcal Corretora
de Seguros e Negocios
Roberta Macedo Fernandes
Bucar Canto

Unidade Tocantins

Isiali Corretora de Seguros
Matheus de Carvalho Machado

Unidade Floriandpolis

Petter Auto Corretora
de Seguros
Pedro Fernando Hoyer

Unidade Porto Alegre

MAIO©

J. E. Lopes
José Edjanio Lopes

Unidade Centro SP

Rio de Janeiro Corretora de
Seguros de Vida
Bruno Castilho

Unidade Curitiba Agua Verde

G28 Consultoria e
:} Corretora de Seguros
=" Luiz Gustavo Santos Duarte

Unidade Pernambuco

Aazevedo Corretora
de Seguros
Alexsander Aubin de Azevedo

Unidade Porto Alegre

Meu Seguro Brasil

Corretora de Seguros

Beterson Cris Real Herreiro
- Unidade Mato Grosso

Morais Administradora e
Corretora de Seguros
Liliane Morais de Aimeida Souza

Unidade Feira de Santana

Apice Corretora de Seguros
Robilany Rodrigues Lima

Unidade Mato Grosso

Ferro & Baggio Corretora
. de Seguros
* | Valdirene Baggio

Unidade Cricidma

Southcorr Consultoria e
Corretora de Seguros
Rogério Schmalfuss

Unidade Campinas

New Agro Corretora
. de Seguros
. Thiago Sales Figueira Oliveira

Unidade Londrina

Fonseca e Mazala Corretora
de Seguros de Vida

Amilcar Marcius

Mazala da Fonseca

Unidade Belo Horizonte

Lucky Corretora de Seguros
Claudia Maria Costa Pessoa
Graziano

Unidade Centro SP

T4 Barreto Corretora de Seguros
Taina Cardoso Barreto

Unidade Vitéria da Conquista

MS Morena Administradora
e Corretora de Seguros
Antonio Dos Santos Matos

Unidade Mato Grosso do Sul

MR Seguros e Consércios
Margarete da Silva Rocha

Unidade Brasilia

Masf Prime Corretora
de Seguros
Moacir Abba Filho

Unidade Curitiba Agua Verde

Sino Corretora de Seguros
Gerson Raulino

Unidade Curitiba Agua Verde

G & B Corretora de Seguros o
Mafsa Gregério e Genesio Biscariolli 4

Unidade Campinas

Rodezale Corretora
de Seguros
Rodrigo Perina Pereira

Unidade Campinas

EDIGAO 40 | 2022 | 59



{unidades}

Realize Corretora
de Seguros
Magnus Gomes

Unidade Porto Alegre

Silvia Regina Ferreira Rocha

Priscila Poi
Unidade Leste SP

Marlete Ribeiro Corretora
de Seguros

‘O EXPANSAO

Pires Corretagem de Seguros

, Marlete Aparecida Ribeiro da Paula

Unidade Curitiba Agua Verde

Ponte V Corretora de
. Seguros e Servicos
* Renan Viega e Bruno Santos

Unidade Ribeirdo Preto

Camila Eugenia Dias Garcia
Corretagem de Seguros
Camila Eugenia Dias Garcia

Unidade Leste SP

Simple Corretora de Seguros
Fernanda Soares Siqueira Blanes e
Daiana Neto Luciano

Unidade Zona da Mata

N[FRO

Guerra & Silva Corretora
de Seguros
Alekvania Guerra da Silva

Unidade Vale do Aco

Monte de Siao
Corretora de Seguros
' Renata Cristina

de Andrade Ferreira

Unidade Rondbnia

Corretora de Seguros
Santa Cruz do Salto
Leandro Pereira Fellini

Unidade Triéngulo Mineiro

Edward Silva Corretora
de Seguros
Edward Tedfilo da Silva

Unidade Centro SP
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DRC Corretora de Seguros
Rodrigo Cezar
de Aratjo Oliveira

Unidade Brasilia

Ajuri Corretora de Seguros
Jean Francisco Mainhardt

Unidade Amazonas Roraima

Bruna Siqueira Seguros
e Financas
Bruna Siqueira

Unidade Jundiaf

Kosmos Corretora
de Seguros
Luciana Matos Oliveira

Unidade Florianépolis

Sisters Corretoras de Seguros
Tatiane Gongalves
e Viviane Gongalves

Unidade Brasflia

ARB Corretora
André Felipe de Aimeida Oliveira

Unidade Pernambuco

Eric I. S. Vidal Corretora
de Seguros
¥ Eric Iverton Silva Vidal

Unidade Brasflia

Vitta Servicos de
Corretagem de Seguros
Carolina Ferraz de Barros

Unidade Brasilia

ABCYV Administragao e
Corretagem de Seguros
Mario Wontroba

Unidade Curitiba

PRD da Silva Corretora
de Seguros
Paulo Domagalski da Silva

Unidade Porto Alegre

Liberty Exchange - Cambio,
Corretora de Seguros e
Previdéncia

Christopher Andersen

' Miranda De Oliveira

Unidade Brasilia

SR8 Brasil Corretora
Gabriela Aparecida Machado
Neves Mentoni

Unidade Centro SP

¢

©0000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000

Celso Felix Assessoria,
Consultoria, Intermediacoes
e Corretora de Seguros

Eder Azambuja Cora

Unidade Noroeste do RS

eec0ceccccccce

©00000000000000000000000000000000000000000 o

Chris Galotti Corretora ALC Corretora de Seguros

de Seguros L .
Christiane Galotti Crispiniano Moraes Cerqueira
Unidade Campinas Unidade Salvador

3

Bandeira e Brandao Corretora Nova CR Corretora

de Seguros

de Seguros :
Maria Cristina Barros Bandeira Rodrigo Ramos
Unidade Rondénia Unidade Campinas

Caruaru Corretora
de Seguros
g Flavio Tabosa

Unidade Paraiba

MC de Oliveira Brito
Corretora de Seguros
Michely Correia de Oliveira Brito

Unidade Alagoas

Veiga Ribeiro Corretora
de Seguros
Jodo Luis Veiga Ribeiro

Unidade Curitiba Agua Verde

Alcorr Corretora de Seguros
Marcio Augusto de Almeida

Unidade Londrina




Orion Corretora e
Administradora de Seguros
Ricardo César Cardoso

Unidade Maringa

Garanto Corretora de Seguros
Rondon Bilik

Unidade Curitiba Agua Verde

Lanzacorr Administradora e
Corretora de Seguros
Dermeval Jodo Lanzoni Filho

Unidade Curitiba

Glaucia Marieli das Neves
Servigos
Glaucia Neves

Unidade Sorocaba

Cleiton Roberto Scarfi

da Silva Corretagem de
Seguros

Cleiton Roberto Scarfi da Silva

Unidade Centro SP

Apolice Day Corretora de Seguros
Cleverson Taborda Costa

Unidade Curitiba Agua Verde

Keila Aparecida M. A. Dias
Corretora de Seguros
Keila Aparecida M. A. Dias

Unidade Vitéria da Conquista

N. M. Ceron Hass
Corretora de Seguros
Neuzeli Hass

Unidade Sudoeste do PR

P&B Corretora
de Seguros
Veronica Paludeto

Unidade Ribeirdo Preto

Onix Seg Corretagem
e Consoércios
Vinicius Fernando Carvalho

Unidade Londrina

. Agro Terra Corretora
- de Seguros
José Henrique Brito

Unidade Goidnia

Brasil Corretora
de Seguros
Vinicius Goncalves de Souza

Unidade Londrina

Alur On Consultoria e
Corretora de Seguros
Luis Felipe de Moura

Unidade Centro SP

Y da Cruz P Lemos Servicos
Yluska Cruz

Unidade Rio Grande do Norte

Valéria Arantes Corretora
4 de Seguros
Valéria Arantes

Unidade Vale do Paraiba

Siclo Corretora de Seguros
e Beneficios

=y Gilberto Toledo

Unidade Rondénia Acre

Antunes Corretora de Seguros
Jodo Augusto Antunes

Curitiba Agua Verde

Banesi Seguros
Uellington Batista das Neves Silva

Unidade Salvador

Creusa de Carvalho Dias
Corretora de Seguros
Marcelo Souza Carvalho

Unidade Vale do Aco

Solidez Corretora e
Administradora de Seguros
5§ Solon Rangel Junior

Unidade Brasilia

MR de Oliveira Corretora
de Seguros
Marcia Regina de Oliveira

Unidade Porto Alegre

Helcai Corretora
de Seguros
Fernando Ribeiro Abreu

Unidade Belo Horizonte

KB Freitas Corretora
de Seguros
Kaliane Freitas

Unidade Rio Grande do Norte

Empatheia Corretora
de Seguros

Gerlene Monteiro de Sousa
e Thamires Alves Pinto

Unidade Ceard

Alvorada Corretora
de Seguros
Siumara Oliveira Lucas

Unidade Maringa

Pacheco Junior Corretora
de Seguros
Antonio Pacheco Matos Junior

Unidade Piauf

Executivo Corretora de
Seguros
Adriano Sabino dos Santos

Unidade Centro SP

Ricardoso Corretora de
Seguros e Saude
Ricardo de Cassio Barbosa
Cardoso

Unidade Centro SP

Umuseg Corretora
de Seguros
Lauro Boeing Junior

Unidade Maringd

Marco Zero Insurance

Corretora de Seguros
Wellington Salvador de

| Andrade, Jodo Carlos Borba

Leal e Cesar Lima de Miranda

Henriques

Unidade Pernambuco

R Borges dos Santos
Corretora de Seguros
Ricardo Borges

Unidade Ribeirdo Preto

JJC Servicos
Erick Ferreira Gardellari Silva

Unidade Trigngulo Mineiro

FALTOU _
NA EDICAO
ANTERIOR

Brandao Corretagem
de Seguros

Telma Ldcia Brandao
24/03/2022

Unidade Alagoas
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Robson Luiz Schiestl
Silveira

OAB/PR 56.763

} Especialista em Direito de
Seguros, sécio do escritdrio
Robson Silveira Advogados.
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ESTE CONJUNTO
NORMATIVO

PERMITIRA A EFETIVA
MODERNIZACAO E O
DESENVOLVIMENTO DO
MERCADO DE SEGURQOS
NO BRASIL, DESDE

QUE OS CORRETORES
DE SEGUROS ESTEJAM
PREPARADOS
TECNICAMENTE PARA
FAZER UMA VENDA
CONSULTIVA

o’
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‘O DIREITO SECURITARIO

SEGUROS DE DANOS
E OS DESAFIOS PARA
OS CORRETORES

a pouco mais de um ano en-
trou em vigor um novo mar-
co regulatério dos Seguros de
Danos no mercado de seguros

brasileiro, a partir do qual devera ocorrer
uma ampla revisdo dos produtos, em razao
da modernizagdo e da simplificacdo anco-
radas no principio da liberdade econdmica,
que trouxe maior liberdade para as segu-
radoras para a criagdo das condigbes con-
tratuais, com possibilidade de coberturas all
risks em diferentes ramos, acabando com o
“engessamento” na estruturagdo e padroni-
zagao de produtos.

A Circular Susep 621/2021 e a Resolugédo
CNSP 407/2021 trouxeram uma quebra de
paradigmas e recoloca o mercado de segu-
ros brasileiro nos trilhos, sob o ponto de vista
regulatério, sem perder de vista que ainda
temos imensos desafios a serem superados.

O primeiro deles esta relacionado no
perfil da nova geracdo de consumidores e
profissionais, que vivem em um mundo glo-
balizado e conectado, e s3o muito mais cons-
cientes de seus direitos, e ndo por acaso o
novo marco regulatério tem um claro viés de
preocupacido com o cliente final, notadamen-
te em razdo da indiscutivel vulnerabilidade e
assimetria informacional que ainda existe.

O segundo, e ndo menos importante, esta
relacionado ao maior nivel de profissionaliza-
¢do que esta nova realidade estd a exigir dos
operadores deste mercado, em especial dos

corretores de seguros, que ndo mais fardo

a contratacdo de produtos engessa-
dos e padronizados, estruturados
necessariamente em condi¢cdes
gerais, especiais e particulares,

0 que exige maior conheci-
mento técnico e juridico para

que possa fazer uma avaliagdo
individualizada e criteriosa so-

bre o produto que atenda a ne-
cessidade e o perfil de cada clien-

te e de cada risco a ser transferido
ao segurador, a fim de evitar proble-
mas de interpretacdo e litigiosidade.
E, temos ainda um desafio
relacionado a necessidade de ob-

servancia do chamado didlogo das fontes
normativas, pois as referidas normas nao ex-
cluem as normas do Cédigo Civil e do Cé-
digo de Defesa do Consumidor, bem como,
com as demais normas da Susep, a exemplo
da Resolugao CNSP 382/2020 que foi obje-
to de muitas controvérsias e que ainda esta
em fase de implementacdo em todo o setor,
tanto pelos seguradores como pelos inter-
medidrios responsaveis pela comercializacdo
dos produtos.

E este conjunto normativo que permitird
a efetiva modernizagdo e o desenvolvimen-
to do mercado de seguros no Brasil, desde
que os corretores de seguros estejam pre-
parados tecnicamente para fazer uma venda
consultiva, que leve em conta as nuances de
cada produto, pois seu papel definitivamente
ndo serd mais apenas de apresentar uma co-
tagdo de um produto singular e padronizado.

Os desafios sao imensos e passam inclu-
sive pelo aprimoramento do Poder Judicidrio
em relagdo aos contratos de seguros. Hoje
ainda convivemos com decisdes judiciais ul-
trapassadas, que desconhecem a natureza ju-
ridica dos contratos de seguros e entendem,
por exemplo, que o excesso de velocidade é
causa de perda de direitos por agravamento
intencional de risco nos seguros de danos,
esvaziando a finalidade e a funcdo do con-
trato de seguro, notadamente no caso dos
seguros de RC, que sempre circunscrevem
a cobertura do risco aquelas situagdes pro-
venientes de ato ilicito culposo do segurado,
entre outras inimeras situagdes igualmente
esdrixulas, criando um cenério retrogrado e
preocupante, de intensa inseguranca juridica,
que pode inclusive inviabilizar na pratica os
objetivos tdo esperados por meio da nova
regulamentagdo.

Por isso, o corretor de seguros precisa
estar preparado para crescer neste novo
cenario, de intensa transformagdo e desa-
fios, sendo a capacitagdo técnica e juridica
um elemento de extrema relevancia para
que possam ter um caminho promissor no
mercado de seguros, pois os consumidores
demandam por produtos e servicos mais
completos e mais eficientes.



TOKIO MARINE
SEGURADORA

tokiomarine.com.br
Tokio Marine Seguradora
/TokioMarineSeguradora
tokiomarineseguradora

ema>» |

E se eu precisar mostrar
a cotacao na hora para
o meu Cliente?

CONFIRA OS BENEFiICIOS
DO NOVO COTADOR

DO TOKIO MARINE
TRANSPORTES:

Cotador online com cotacao e
emissao na ponta, integrado ao CTPJ

Autonomia, velocidade e praticidade
para vocé fechar mais negécios

Praticidade com a maioria
das informagoes preenchidas
automaticamente

Simulacbes de preco para apresentar
a melhor opc¢ao para o Cliente

ESOIN

S6 o Novo Cotador do Tokio Marine Transportes

oferece mais praticidade e agilidade para garantir
protecao completa para a carga do seu Cliente.

O Novo Cotador esta disponivel para os produtos:
TRANSPORTADOR (RCTR-C e RCF-DC).

Quer saber mais? Uma Seguradors Q) TOKIOMARINE
Fale com seu completa pra vocé SEGURADORA
Gerente Comercial. L

NOSSA TRANSPARENCIA, SUA CONFIANCA

Este Seguro é garantido pela Tokio Marine Seguradora S/A - CNPJ 33.164.021/0001-00 — Cédigo SUSEP 06190. Transporte Nacional - Processo SUSEP 15414.000800/2008-00.
Transporte Internacional — Processo SUSEP 15414.900557/2014-61. RCTR-VI - Processo SUSEP 10.002447/01-11. RCTF-C - Processo SUSEP 15414.004314/2008-52. RCTA-C - Processo
SUSEP 15414.001056/2009-33. RCTR-C - Processo SUSEP 10.002445/01-88. Pequeno Transportador - Processo SUSEP 10.002445/01-88. RCTR-C e nos casos de contratagcdo com
roubo - Processo SUSEP 15414.003543/2012-36. RCF-DC - Processo SUSEP 15414.004139/2011-07. RCA-C — Processo SUSEP 15414.001460/2009-15. Consulte as Condi¢cdes Gerais em
www.tokiomarine.com.br. Para abertura de sinistro, Assisténcia 24 horas ou outras informacodes, ligue para 0800 30 TOKIO (0800 30 86546). O registro do produto é automatico

e ndo representa aprovacao ou recomendacéo por parte da SUSEP. O Segurado poderé consultar a situacao cadastral do Corretor de Seguros e da Sociedade Seguradora no sitio
eletronico www.susep.gov.br. Julho 2022.
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O ANIVERSARIO

Unidade Porto Alegre comemora
15 ANOS DE HISTORIA

Gestores fortalecem desenvolvimento do grupo

4 15 anos a Unidade da
Rede Lojacorr de Porto
Alegre, no Rio Grande do
Sul, iniciava a trajetéria
no mercado de seguros. Ao longo desse
periodo, a Unidade cresceu e se desen-
volveu, sendo atualmente destaque.

O fundador, Osvalberto Schacht,
conta que a construgdo da unidade
vem de um sonho que carrega desde
2004, quando seu colega, Ciro Calix-
to, sugeriu uma visita ao José Heitor
da Silva, fundador da Rede Lojacorr,
e lhe foi apresentado esse modelo iné-
dito. Apoiado por um grupo de cor-
retores, o modelo tinha a proposta
de ajudar os pequenos, que atraveés
da uniao de todos se fortalecem para
empreender melhor. “Sai de 14 com
a ideia de levar o modelo para o Rio
Grande do Sul”, contou. E assim, em
2006 iniciou a abertura. No ano se-
guinte, formalizou a parceria e come-
gcou a operacao.

Em 15 anos de histéria, Osvalber-
to Schacht afirma que o principal di-
ferencial é fazer a Unidade ser uma
grande familia de concessionérios e
corretores parceiros. “O inicio foi bas-
tante dificil, incontaveis apresenta-
¢Oes publicas com o apoio dos diretores
da matriz, muitas visitas e transpira-
¢ao”, relata. Para ele, o sucesso vem
com o reconhecimento e, por isso, nos
altimos anos estd entre as 10 unida-
des Top da Rede. “Queremos prosperar
pelo aumento de capilaridade e pela
formacao de novos empreendedores
capacitados pelas nossas incubadoras
profissionais”, afirmou.

Atualmente a Unidade da Rede Lo-
jacorr de Porto Alegre conta com cinco
sécios: Osvalberto, que é o proprieta-
rio e também responsével pelo plane-
jamento e coordenacdo da unidade;
sua esposa Marisete da Silva Schacht,
responsavel pelas 4areas financeira,
administrativa e juridica; seu filho
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Foto: Filipe Tedesco/JRS

(E/D) OSVALBERTO SCHACHT, BETO FILHO, DIOGO ARNDT E LUIZ ERNANI LEPCHAK
NO EVENTO DE COMEMORACAO E REINAUGURACAO DA UNIDADE

Beto Filho, que coordena a area ope-
racional, Mario Gomes, responsavel
pela area comercial; e Carmem Pires,
responsavel pelos protocolos e comu-
nicacbes da Unidade.

Para Luiz Ernani Lepchak, diretor
Regional Sul da Lojacorr, essa come-
moragdo marca um momento de mui-
ta alegria e aprendizado para a Rede,
principalmente pelo sucesso alcancga-
do. “Se voltarmos um pouco no tem-
Po, no inicio da operagao da Unidade,
a Lojacorr néo era tdo estruturada e
conhecida como atualmente, entao,
o Osvalberto acabou acreditando na
operacao e teve um papel importan-
tissimo para tornar a Lojacorr reno-
mada e respeitada no Rio Grande do
Sul”, relata.

Importantes corretores parceiros
da Rede Lojacorr também fizeram
parte da histéria. Um deles foi Carlos
Paiva, da WP3 Corretora de Seguros.
Em marco de 2010, lhe foi apresenta-
do o modelo da Lojacorr e comegou a
fazer parte da unidade. “Nao era ape-
nas uma mudancga de habito e sim um
novo conceito de trabalhar e viver
esse nosso mundo do seguro”. Segun-

do ele, foi aberta uma nova e enorme
porta. “Com um gigantesco sistema
operacional que me possibilitaria sair
para prospectar sem me preocupar
com a minha retaguarda, pois essa é
guardada por uma grande equipe bem
treinada e atenta aos detalhes do nos-
so dia a dia".

EVENTO
COMEMORATIVO

Junto a comemoracao dos |5 anos, a
Unidade realizou a reinauguracdo do
novo espaco fisico, para um melhor

atendimento e comodidade aos corretores
e seguradoras parceiras.

Osvalberto
Schacht



------------------------- O REUNIOES DE UNIDADES

Campinas-Jundial promove reuniao de
ALINHAMENTO ESTRATEGICO

A reuniao Somos Um aconteceu no formato “figital”

reunidao Somos Um, tradi-
cional alinhamento estra-
tégico do time da Unidade
Lojacorr Campinas-Jun-
diai, aconteceu na manhéa do dia 19 de
maio. No modelo hibrido - ou figital
— possibilitou participacao presencial,
na sala de treinamentos da Mapfre
em Campinas, e online. “Promovemos
interacao em tempo real entre as cor-
retoras que estavam online e presen-
cialmente, por meio de um moderno
sistema de transmissdo ao vivo. A in-
teracao aconteceu de forma dinamica,
permitindo que todos se sentiram per-
tencentes ao evento”, relata concessio-
nério da Unidade, Rafael Brentegani.
O evento trouxe uma visdo geral
sobre os primeiros meses do ano para
a Unidade, e abordou o Programa de
Objetivos, que visa reconhecer as cor-
retoras da Rede que mais se destacam
dentro do seu segmento de producgao:
ouro, prata, bronze e consolidadoras.

......... O UNIDADES

Também foi ressaltada a importan-
cia da contratacdo do seguro de Res-
ponsabilidade Civil Profissional por
parte dos corretores de seguros, e os
produtos oferecidos pela Rede Lojacorr.

O evento contou ainda com apre-
sentagao de Rogério Schmalfuss, que
acaba de ingressar na rede com a
Southcorr Corretora de Seguros. Ex-
superintendente da Berkley Seguros,
ele fundou a corretora em Campinas
para fazer parte da Lojacorr. Espe-

UNIDADE SOROCARA RETOMA
REALIZACAO DE REUNIOES PRESENCIAIS

ambém gerida por Rafael Brentegani,

a Unidade Sorocaba estd focada em

expandir o nimero de corretores par-
ceiros, por isso retomou a realizagdo de re-
unides presenciais. “Estamos apresentando a
operacao da Rede Lojacorr para os comerciais
de companhias seguradoras, que ficam maravi-
lhados com as possibilidades de negécios e de
expansao na regido”, afirma o gestor.

No dia |° de junho, a Unidade realizou
uma produtiva reunido com a Bradesco Se-
guros,
Comercial Glaucia Zoboli e sua equipe: Elis

representada pela superintendente

Lehugeur, Marcos Camargo, Caroline Huada
e Luana Brandini. Segundo Glaucia, “a reunido

foi &tima, alinhou expectativas e trouxe bas-
tante conhecimento de toda a operagdo Loja-
corr”. “’Unir-se € um bom comeco, manter a
unido € um progresso, e trabalhar em conjunto
€ a vitéria', ja dizia Henry Ford”, parafraseou.

Ja no dia I5 de junho, a reunido com a
Liberty Seguros teve a presenca da gerente
Adriana Grandini e de seu time: Giulia Mo-
reira, Leandro Trombini, Patricia Salinas, Tania
Proenga e Odair Conglio. “Tivemos a partici-
pacdo do Rafael Brentegani em nossa reunido
mensal. A equipe se mostrou motivada e enga-
jada com a integracdo entre a Lojacorr e afilial,
temos certeza do sucesso da nossa parceria.
Contem conosco”, aponta Adriana.

cialista em seguros de responsabi-
lidade civil, riscos de engenharia,
crédito, entre outros, se colocou a
disposi¢cdo para ajudar os colegas
corretores a atuar nesses ramos e es-
tabelecer parcerias.

Segundo Rafael Brentegani, “foi um
momento muito importante para que
0s corretores e seus times ficassem
por dentro das novidades da Rede para
estruturar as agoes para se desafiar a
crescer ainda mais nesse momento”.

£ntodos 05
entodos 05 Ugares €
entodas as fases da vida.
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(O PRESENCA DIGITAL

Nicolletti Corretora de Seguros
COMEMORA OITO ANOS

“Somos uma corretora enxuta, que adora fazer marketing digital e
tornar o seguro mais préximo para o consumidor final”

erida pela corretora de se-

guros Lillian Nicolletti, a

Nicolletti Corretora de Se-

guros, localizada em Sao
Luis, no Maranhao, completou oito
anos de atuacao, e durante todo este
tempo vem se desenvolvendo em par-
ceria com a Rede Lojacorr e a atuacao
de destaque nas redes sociais. Além de
comandar a corretora, Lillian é res-
ponsavel pelas Unidades da Lojacorr
no Maranhéo e no Piaui.

“A Nicolletti foi fundada em 17 de
marco de 2014, trés dias antes do meu
aniversario, entao todo ano a equipe
celebra as duas comemoragoes”, con-
ta Lillian. “Desde o primeiro ano de
empresa temos apostado em um tra-

--------- O VISITAS

balho muito voltado em levar a cul-
tura da protecao por meio das redes
sociais, onde sempre destacamos o
trabalho da empresa, e todo ano tem
o registro do aniversario. Nosso agra-
decimento pela parceria dos clientes
em mais um periodo”.

A empresa vem se consolidando no
mercado, é referéncia na cidade de Sao
Luis, principalmente pela divulgacao
realizada através das redes sociais,
levando conhecimento sobre seguros.
“Com isso, estamos sempre crescendo
e nos desenvolvendo em diversos seg-
mentos. Nao ficamos somente no auto-
moével, temos nossa produgédo voltada
para esse ramo, mas através das redes
sociais a trabalhamos outros negécios,

IMPORTANTES MOMENTOS DE REENCONTRO

"""‘h

“ ki "|Mh

especialmente o segmento de saude.
Somos uma corretora enxuta, que ado-
ra fazer marketing digital e tornar o
seguro mais préximo para o consumi-
dor final. Estamos focados para estar
por muitos anos ainda neste mercado
e sempre crescendo”, revela a gestora.

Além de reuniao com os corretores da Unidade, equipe realizou visitas a parceiros

Unidade Lojacorr Oeste do Parana

realizou sua primeira reunido pre-

sencial, apds dois anos de restrices
por conta da pandemia, no dia 27 de abril.
Segundo o concessionario da Unidade, Mau-
ro Vendruscolo, o evento teve sala cheia de
corretores euféricos, com muita conversa e
abracos entre todos, numa intensidade nunca
vista antes. “Todos estavam carentes da apro-
ximagdo e do encontro presencial. Olhos e
ouvidos atentos a apresentacao dos nimeros
da Unidade e das novidades do mercado e da
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Lojacorr trazidas pelo nosso Diretor Regional
Ernani Lepchak”, relata.

Aproveitando a estada do diretor Regio-
nal, Mauro também agendou no mesmo dia
uma visita comercial para uma das corretoras
parceiras, a Primato Corretora de Seguros.
“Na visita, conversamos sobre o momento
atual do nosso mercado securitario”, diz o
concessionario.

Os executivos da Lojacorr também visita-
ram a Bradesco Seguros, no dia seguinte. “Par-
ticipamos de um café da manha em que nos

reunimos com o superintendente de Mercado
da Bradesco Seguros da Sucursal Cascavel, Jo-
semar Brum Ballejo. No encontro, tracamos
nossos objetivos para o segundo semestre de
2022 e analisamos os resultados atuais de nos-
sa parceria de negdcios”, revela.

Mauro Vendruscolo comemora a volta dos
encontros presenciais. “O virtual pode as vezes
facilitar nossos encontros e reunides, porém o
presencial jamais serd substituido. A proximida-
de com nossos corretores e parceiros geram
mais confianca e o calor humano”, conclui.



------------------------- O SEGURO CONDOMINIO

Lojacorr participa da 4* EDICAO DO
ENCONTRO DE SINDICOS DO RN

Oportunidade levou a importancia do seguro condominio as administradoras

Unidade Rio Grande do Norte da Rede Lojacorr esteve

presente em um dos eventos mais tradicionais do pais

na area condominial. A 42 Edicdo do Encontro de Sin-

dicos do RN aconteceu nos dias 20 e 21 de maio, no
saldo de eventos do Holiday Inn Natal, e teve como tema: Novos
Desafios da Administragao de Condominios. Cerca de 800 pessoas
participaram do evento.

Com servigos, informacgédo e também muito humor, o Encon-
tro de Sindicos do RN reuniu novidades, tendéncias e langamen-
tos da area de produtos e servicos para gestdo de condominios. O
encontro proporcionou a interagdo entre sindicos e empresas de
administragdo de condominios, com empresas fornecedoras de
servicos para o setor.

A Unidade RN participou com palestra e estande na feira de
exposigoes, divulgando na regido a marca e os produtos oferecidos
pela Rede. “O evento reuniu empresas de varios segmentos que
compdem o universo dos condominios e que julgamos importantes
para nosso portfélio de produtos. Além de poder levar o nome da
Lojacorr para os condominios, divulgamos a marca enquanto cor-
retores de seguros para essas empresas”, afirma o responsavel pela
Unidade, Stenio Max Fernandes de Freitas. “Preparamos um folder
especialmente para o evento, onde divulgamos o seguro condomi-
nio, o seguro residencial, os produtos de RC e o produto exclusivo
da Rede Lojacorr Consdrcios, que é o Condofaz”, relata.

EMPRESA PARCEIRA

| CONSORCIOS

Administrado por BR Consércios

REDE ’
LOJACORR

Para ele, foi uma experiéncia muito interessante
na difusao da cultura do seguro. “Falamos nao so-
mente da obrigatoriedade do seguro condominio,
mas fizemos um trabalho de conscientizagao da im-
portancia do produto as administradoras”.

AMAI

Corretora de

CONSORCIog
o SR e

’

INAUGURACAO DA AMALY
CORRETORA: OS CORRETORES MARCIO
E LILIAN SILVEIRA, O CONCESSIONARIO
LYNCOLN TORRES E O DIRETOR
REGIONAL SUL ERNANI LEPCHAK

)

municipio de Jaguariaiva, na regido

dos Campos Gerais do estado do Pa-

rand, possui mais de 35 mil habitantes
e grande potencial para expansdo do setor de
seguros. A nova filial da Lojacorr em Jaguariaiva
foi fundada em parceria com a Amally Correto-
ra de Seguros, sediada na cidade, que se inte-
grou a Rede Lojacorr no inicio do més de abril
para atender a regido.

‘A Lojacorr chega a regido de Jaguariaiva
através de uma importante parceria, a Amally
Corretora de Seguros. Estamos com grandes
expectativas de desenvolver importantes negd-
cios juntos, especialmente nos ramos de vida,

responsabilidade civil, transportes e frotas”, afir-
ma Lyncoln Torres, concessionario da Unidade
Lojacorr Campos Gerais.

“Somos imensamente gratos a equipe Lo-
jacorr, Unidade Campos Gerais, pela acolhida
desde o inicio da nossa grande parceria. Fazer
parte deste grupo, nos fortalece ainda mais nos
desafios didrios da nossa profissdo”, afirma Mar-
cio Silveira, corretor responsavel pela Amaly
Corretora de Seguros. “Ndo tenho dlvidas
de que o ciclo que se inicia sera de evolucio e
bons resultados. A unido e o engajamento das
duas partes serdo essenciais para atingirmos to-
dos os nossos objetivos. Gratiddo!”.
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O SP CENTRO NORTE

DIRETORIA REGIONAL REALIZA
ENCONTROS COMERCIAIS

Os alinhamentos estao ocorrendo durante o ano e tém sido importantes para manter a conexao

antendo a agenda de
encontros comerciais,
as Unidades Lojacorr
da Diretoria Regional
SP Centro Norte estiveram reunidas
com as estruturas comerciais das
companhias Sompo, Mapfre, Liberty
e HDI no segundo trimestre de 2022.
Os alinhamentos comerciais estao
ocorrendo durante o ano e tém sido
importantes para “manter todas as
pontas conectadas” — nos cinco estados
de atuacao na regionalizagdo Lojacorr,
com as 16 Unidades da Rede, e depen-
dendo da estrutura da seguradora,
com até quatro diretorias comerciais
regionais da companhia envolvidas.
“As agendas tém sido produtivas
uma vez que, a partir dos dados extrai-
dos por ambas as partes, analisamos
resultado, indices de conversao e reno-
vacao, mix de carteira, evolugao e cres-
cimento dos volumes, e, o que é princi-

--------- O CENTRO SUDESTE

REGIONAL
ESTABELECE

APROXIMACAO
COM O SINCOR-MG
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E/D: ROBSON SILVEIRA, GUSTAVO BENTES,
JANAINA LUIZ E ANTONIO CARLOS FOIS
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pal, usamos os niimeros ‘do retrovisor’
para programarmos o ‘parabrisa’. Sai-
mos dos encontros com agendas positi-
vas e agoes a serem implementadas nas
Unidades”, relata André Moreno, dire-
tor Regional SP Centro Norte.
“Parabenizamos a Lojacorr pela
realizacdo do encontro. Foi um 6timo
espago e uma oportunidade para am-

pliarmos os negécios em parceria”, disse
Franciso Alvarez, diretor SP da Liberty.
Ja os diretores da Mapfre, Antonio Ed-
mir Ribeiro (SP Interior) e Edson Shimo-
jo (Centro Oeste), foram unanimes em
relatar a produtividade do encontro, e
que frisaram que acreditam muito na
parceria com a Lojacorr, com excelentes
oportunidades de crescimento.

Com acdes em conjunto, Lojacorr reforca contribuicao
para desenvolvimento dos corretores de seguros

novo presidente do Sincor em

Minas Gerais, Gustavo Bentes,

também recém-eleito vice-pre-
sidente de Comunicagdo da Fenacor, foi
recebido na Unidade de Negdcios de
Belo Horizonte da Rede Lojacorr, no dia
|8 de maio. Participaram do encontro o
diretor Regional Centro Sudeste da Lo-
jacorr, Antonio Carlos Fois; a concessio-
naria da Unidade Belo Horizonte, Janaina
Luz; e o advogado e parceiro da Rede,
Dr. Robson Silveira.

O lider da entidade representativa dos
corretores de seguros detalhou o plane-
jamento do Sincor-MG para os préximos
anos, e CoNversou muito com os execu-
tivos da Lojacorr sobre os desafios atuais

e perspectivas do mercado segurador. ‘A
reunido foi muito importante para um ali-
nhamento e reaproximagdo dos corretores
com a entidade. “Queremos apoiar no
trabalho de valorizacdo da importancia do
sindicato, alinhamos que iremos participar
e realizar agdes em conjunto, dando nossa
contribuicdo efetiva para o desenvolvimen-
to da classe dos corretores de seguros”,
conta Antonio Carlos Fois. “Entre as préxi-
mas acdes, Gustavo Bentes destacou a or-
ganizacdo e a importancia do 2° Congresso
de Corretores de Seguros de Minas Gerais
e Centro Oeste, o CONGRECOR, evento
que sera realizado em agosto de 2022 na
Pousada do Rio Quente, em Goiés. Estare-
mos juntos nesta e outras realizacdes”.



O NORTE NORDESTE

REGIONAL NORTE NORDESTE

CRESCE 60%

Os nimeros se dao principalmente pelo desenvolvimento organico
dos corretores que fazem parte da rede

Regional Norte Nordeste

da Rede Lojacorr, sob li-

deranca de Eucrésio Neto,

continua em forte ritmo
de crescimento — o segundo trimestre
de 2022 registrou evolugado de 60% em
comparagao com o mesmo periodo no
ano anterior.

“Esse crescimento se da pela evo-
lugédo das corretoras que ja estédo co-
nosco, ainda temos de forma continua
o aumento de novas corretoras que
também faz parte do programa de
expansao da Rede”, afirma Eucrésio
Neto. “Temos destaque especial para
a Unidade Maranhéo, que consolida
mais de R$ 2 milhoes de produgéo por
més, seguida pela Unidade Pernam-
buco, que finaliza o segundo trimes-
tre com mais de R$ 1,7 milh&o de pro-
ducdo. Analisando as novas unidades,
destacamos a Unidade Amazonas/Ro-

w

£ CONGRESSO DE

DONORDESTE

raima que neste ultimo més de junho
vem com mais de R$ 100 mil de pro-
ducao”, enfatiza.

Neto também aponta que este se-
gundo trimestre foi marcado pela
retomada de visitas presenciais as
unidades, corretoras e seguradoras.
“Comecamos com a Unidade Paraiba,
depois fomos a Unidade Rio Grande
do Norte, e finalizamos com a Unidade
Alagoas. Foram visitas muito produti-

5 z = =
LOJACORR NO CONGRESSO DE CORRETORES DO NORDESTE

vas, onde tivemos contato com correto-
ras e seguradoras de cada localidade”.

A Regional participou ainda da
42 edicdo do Congresso de Corretores
de Seguros do Nordeste — CONSEG-
NE, em Jodo Pessoa (PB) e a convite
do presidente do presidente do Sincor
-PB, Edvan Vasconcelos, Neto partici-
pou de um seleto encontro promovido
pela Bradesco Seguros, pouco antes da
abertura oficial do evento.

Regional Sul da Lojacorr, coman-

dada pelo diretor Luiz Ernani

Lepchak, segue firme em suas re-
unides quinzenais com as Unidades, pon-
tuando a estratégia da Rede, bem como
analisando o mercado, em assuntos como
colocagdes de riscos, resultados das segu-
radoras e a evolugdo da produgéo.

Entre os encontros de abril a junho, o
diretor destaca o treinamento com os cor-
retores da Regional sobre o Programa de
Objetivos. “Tivemos a participacdo de 21 |
interessados em conhecer as novidades do
Programa e sanar dlvidas sobre esta impor-
tante acdo da Rede”, conta.

A regional também desenvolveu, junto
a Bradesco Seguros, a divulgagdo da cam-
panha do seguro residencial, que terd vi-

géncia em junho e julho deste ano.

Corretores da Regional Sul, assim
como o diretor Regional, participaram do
congresso Brasesul, realizado nos dias 26 e
27 de maio em Foz do Iguacu, organizado
pelos Sindicatos de Corretores de Seguros
do Parand, Santa Catarina e Rio Grande
do Sul. Segundo ele, o evento foi impor-
tante para todos da Lojacorr, pois além de
possibilitar o reencontro presencial com
corretores, também propiciou apresentar
o modelo de negdcios para alguns pro-
fissionais que ainda ndo fazem parte. “O
Brasesul serviu ainda para conversarmos
com as nossas seguradoras parceiras em
seus estandes, momentos para troca de
informagdes, negdcios futuros, novidades,
novos produtos e inovagdo”.
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~(O COMPLIANCE

NOVO CANAL DE DENUNCIAS
aprimora conduta de ética na Rede Lojacorr

Prevenindo acdes contrarias aos principios e aos valores da Rede Lojacorr, sistema
favorece um ambiente de trabalho melhor e livre de irregularidades para todos

ara o aprimoramento da conduta ética

e das normas de Compliance na Rede

Lojacorr, protegendo a empresa, 0s pro-

fissionais do ecossistema e os segurados

contra mas praticas, fraudes, assédios e até pro-

cessos trabalhistas, em junho foi langado o Canal
de Dentncias.

Todas as empresas estdo vulneraveis e corren-

do risco de sofrerem com ilicitudes, desvios de

conduta de seus funciondrios e terceiros, fraudes
e demais perdas e irregularidades que néo este-
jam de acordo com a ética, regras ou sistema de
Compliance. O Canal de Denuncias possibilita a
identificacéo de tais desvios, servindo como alia-
do da area de Compliance na empresa. Por meio
dele, qualquer profissional do ecossistema — co-
laboradores, corretores, seguradores, prestadores
de servigos e segurados — de forma andnima ou

CONHECAA ¢
ONTATO sy
EGURO SOBRE CcoMor,
MOFUNCIONA

Corretorgg de Segurog

PROTECE0 D papos

Independentes

CQ\\

! FACA SUA I)ENUNR TA‘ )

Contato
Seguro




nao e, principalmente, segura, pode
denunciar irregularidades que pos-
sam estar acontecendo na empresa,
com o objetivo de produzirem provas
ou revelar caminhos para denunciar o
autor ou para que o autor do ato ilici-
to seja descoberto.

“Este canal poderda ser utilizado
por qualquer pessoa que tenha alguma
dentncia de mé pratica que eventual-
mente possa ocorrer na Lojacorr. Por
exemplo, se um colaborador nédo aten-
deu bem, ou se um corretor de seguros
néo estd agindo com lisura”, afirma
Antonio Lourengo Gelain Junior, ge-
rente de Compliance da Rede Lojacorr.

Ele conta que depois de ampla
pesquisa no mercado foi escolhida a
empresa Contato Seguro como forne-
cedora do sistema do Canal de Dendn-
cias. “Trata-se de um fornecedor bem
robusto no mercado, que atende nesse
quesito de compliance e dentncia de
falta de ética a diversas outras gran-
des empresas”, explica.

A empresa Contato Seguro atua de
maneira independente e totalmente

COMO FUNCIONA?

O denunciante faz a sua
denlncia em algum dos
canais. Essa denudincia é
transcrita num relato que sera
analisado por um especialista
do Contato Seguro. Em
seguida, a dendncia é
repassada para a Lojacorr.

-

DENUNCIANTE
ANONIMO
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@
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imparcial. Ao identificar ou suspeitar
de qualquer irregularidade, o mani-
festante pode fazer um relato acessan-
do o site www.contatoseguro.com.br/
redelojacorr, através do telefone 0800
516 0019, com ligagéo gratuita.

O Canal de Dentncias da Rede Lo-
jacorr funciona 24h por dia, 7 dias por
semana e os relatos sao recebidos por
especialistas (psicélogos e advogados)
que sdo responsaveis por encaminhd
-los para anélise, investigacao e reso-
lugdo de forma totalmente imparcial.
Ao fazer um relato, o manifestante re-
ceberd um namero de protocolo, pelo
qual poderd acompanhar o andamento
e resolucao.

“Com o nosso Canal de Dentuncias,
estamos potencializando a cultura
da transparéncia, da ética e da inte-
gridade. Além disso, o canal previne
condutas contrarias aos principios e
aos valores da Rede Lojacorr e, como
resultado, mantemos um ambiente de
trabalho melhor e livre de irregulari-
dades para todos”, finaliza o gerente
de Compliance.

OUVIDORES 24H

SITE RELATO

APLICATIVO

ESPECIALISTAS

O CANAL DE
DENUNCIAS DA
REDE LOJACORR
FUNCIONA 24H
POR DIA, 7 DIAS
POR SEMANA E
OS RELATOS SAO
RECEBIDOS POR

ESPECIALISTAS
(PSICOLOGOS E
ADVOGADOS) QUE
SAO RESPONSAVEIS
POR ENCAMINHA-

LOS PARA ANALISE,

INVESTIGACAO
E RESOLUCAO
DE FORMA
TOTALMENTE
IMPARCIAL

0800 516 0019

ligacao gratuita
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O NAMIDIA

Midia espontdnea da Lojacorr alcanca
1,8 MILHAO DE PESSOAS

No primeiro semestre, foram conquistados 455 espacos na imprensa

e janeiro a junho de 2022, a area de Assessoria de Imprensa,

sob o comando do time de Branding da Lojacorr, conquis-

tou 455 espagos espontdneos na imprensa nacional e do

mercado segurador. Esses espagos alcangaram 1.882.174
pessoas no semestre. No mesmo periodo de 2021, foram 319 publica-
¢oes e 1.506.148 pessoas alcangadas.

O objetivo do time é crescer ndo apenas em numero de publica-
¢Oes espontaneas, mas em alcance e autoridade de marca, ja que os
conteudos estao sendo produzidos para o mercado segurador, para a
imprensa regionalizada, e midia nacional, procurando atingir canais
especializados e externos. Desta maneira, a marca e as solugbes da
empresa ganham notoriedade e credibilidade nos diversos publicos.

De acordo com a coordenadora de Branding da Lojacorr, responsa-
vel pela Assessoria de Imprensa, Ana Clara Baptistella Murat, a atua-
¢do do time é totalmente voltada para o fortalecimento da marca, das
acoes da empresa, suas solugbes, ecossistema, parceiros, e, tao impor-
tante quanto, cultura e propésito do seguro.

Estamos trabalhando na transformacéo digital da Lojacorr, reali-

Vocé sabe o que é a
Assessoria de Imprensa?

E uma entre diversas areas da
Comunicagdo, e esta por tras de todo

o processo de relacionamento com a
midia. Serve como ponte entre o cliente
atendido e os veiculos de comunicagdo
e publico. O assessor de imprensa ndo
trabalha com a compra de espagos para
divulgagdo; ele os busca de outra forma:
foca na transmissdo da informagéo e

a busca pela verdade para as pessoas.
Assim, a atuacdo do profissional tem um
viés mais mercadoldgico que o jornalismo.

. .
.....................................................

A ATUACAO DO TIME E TOTALMENTE

VOLTADA PARA O FORTALECIMENTO

DA MARCA, DAS ACOES DA EMPRESA,
SUAS SOLUCOES, ECOSSISTEMA,

zando um planejamento colaborativo entre lideres e times, para de-
senhar a Lojacorr 2.0. Com isso, o corretor passa a estar ainda mais
no centro da operagdo, como protagonista das agbes. Em paralelo,
estamos desenvolvendo vérias acdes para potencializar a escuta de
necessidades desses profissionais, o que torna ainda mais eficiente o
nosso trabalho. Isso tudo tem sido tdo importante para fortalecer a
marca, o posicionamento e a identidade da empresa junto a todo seu
ecossistema e imprensa”, afirma Ana Clara.

PARCEIROS, E, TAO IMPORTANTE
QUANTO, CULTURA E
PROPOSITO DO SEGURO
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ASSISTENCIAS AUTO
MAXPAR | AUTOGLASS:

A PROTECAO COMPLETA PARA
CARROS, MOTOS E CAMINHOES.

%_HE.! Consulte as seguradoras
: d parceiras em www.maxpar.com.
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Marlise Ferreira
} Conselheira Consultiva
da Rede Lojacorr

} Inspirada pela busca de

um mundo melhor atua
como facilitadora de cursos,
palestras, workshops na
area do autoconhecimento,
mentora e analista
comportamental. Curadora
nos projetos Conexao
Feminina e Encontros
Terapéuticos.

“O maior legado que
podemos deixar é nos
transformar no melhor que
podemos ser”, afirma.
Formada em Administracao
de Empresas, pés-graduada
em Psicologia Organizacional
e Psicologia Transpessoal pela
Universidade Internacional
da Paz

@femininoemmovimento

616

PARA QUE

POSSAMOS CRIAR UM

FUTURO MELHOR
PARA TODOS
NOS, HOMENS

E MULHERES

PRECISAM RESGATAR

F VALORIZAR
CARACTERISTICAS
FEMININAS
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O FUTURO
E FEMININO

osso mundo é caracterizado na-
turalmente pela dualidade, pelas
polaridades. Observamos a partir

da natureza: dia e noite, frio e
calor, enchentes e secas, e assim por diante. E
os seres humanos também carregam dentro de
si suas polaridades: masculinas e femininas. Sdo
energias que atuam como as fontes geradoras
de nossas acoes.

Para exemplificar: as caracteristicas, que pelo
taoismo, pelo hinduismo ou pela teoria de Carl
Gustav Jung, sdo consideradas masculinas, sdo a
racionalidade, a disciplina, o foco, a efetividade,
a direcdo, a légica; e as femininas, sdo a sensibi-
lidade, a intuigdo, a cooperagdo, a criatividade,
a afetividade.

A expressao amplamente divulgada “O fu-
turo é feminino” é um conceito que pode ser
aprofundado, para ndo gerar a sensagao de com-
peticdo entre homens e mulheres — o que ndo
contribui em nada para a evolucdo das nossas
relagdes interpessoais e de trabalho. Vivemos
ha milhares de anos com ideias equivocadas de
que as caracteristicas masculinas sdo superiores
as femininas, o que tornou nosso mundo extre-
mamente racional, mecanicista e separatista, por
faltar a complementariedade da afetividade, da
natureza cooperadora e empadtica, da intuicdo
mais agucada do feminino.

Socialmente, fomos assimilando, de maneira
inconsciente, a superioridade do masculino sobre
o feminino e isso tem consequéncias danosas
para homens e mulheres. Para as mulheres se
sustentarem num mundo onde o masculino é vis-
to como superior, acabam enfraquecendo sua co-
nexao com o feminino, considerando tudo o que
lhe caracteriza como fraqueza; e os homens, en-
3o, acreditam que para serem verdadeiramente

homens ndo podem acessar sua sensibilidade.

Para que possamos criar um futuro melhor
para todos nds, homens e mulheres precisam
resgatar e valorizar caracteristicas femininas. O
primeiro passo para isso é a auto-observacido
do quanto em cada um de nds oprimimos nos-
sa sensibilidade, nossa expressdo de carinho,
de acolhimento e, principalmente, de escuta.
O paradigma da superioridade masculina sera
vencido com a tomada de consciéncia individual.

Nas empresas, as caracteristicas femininas
em comunhdo com as masculinas trazem muito
mais maturidade, conexdo, sentido. Resgatar o
feminino como o contraponto ao que natural-
mente é aceito é uma oportunidade Unica de
colocarmos no repertério dos negécios valores
como o cuidado e o olhar mais abrangente das
necessidades humanas.

Quando o resultado e o cuidado forem pa-
lavras corriqueiras nos corredores das empresas
e instituicdes, certamente teremos compreen-
dido a dimensdo e a poténcia de despertar o
feminino integrando com as caracteristicas do
masculino, criando uma nova realidade.

Se vocé chegou até aqui na leitura, para-
béns! Agora posso te contar que o futuro é o
equilibrio dos valores do masculino e do femi-
nino, mas neste momento da histéria o que é
preciso despertar e fortalecer sio os valores
femininos no coletivo! No caso dos individuos
e das empresas em particular, é preciso voltar-
se para dentro e verificar quais aspectos preciso
complementar. Excesso de feminino, sem a es-
trutura e o foco do masculino, ndo traz resulta-
dos eficazes. Excesso de masculino, sem afeto e
inclusdo, traz Burnout e rigidez extrema.

Boas reflexoes! Abraco e até a proxima.
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5 argumentos

para vocé vender
Q0s seus clientes

Todas residéncias estdo sujeitas ')
a ocorréncia de sinistros que Qﬁﬁﬂ Cqberturas
Incéndio, roubo, furto, vendaval, placas solares,

podem causar prejuizos aos inundacdo, quebra de vidros, entre outros.

moradores. Por isso, contar com @ ABEIEHE i3 24h
ssistencCia

a tranquilidade e a seguranca ; 73 .
9 9 ¢ Chaveiro, eletricista, encanador, manutencdo de linha

do MS Residéncia é muito branca e marrom, assisténcia PET e muito mais.
importante para proteger o .
lar de eventuais imprevistos e Tranqumdade

. . . Proteger o patrimdnio dos imprevistos.
evitar perdas financeiras.

Q@) Investimento

Veja ao lado alguns argumentos _ _
—— O valor do seguro pode retornar por meio dos servicos

para vocé produzir mais o MS utilizados na assisténcia.
Residéncia e aumentar sua @
producdo, confira ao lado: Qﬁﬁﬂ Custo

Comparado com outros seguros, o residencial € mais
barato, principalmente em relacdo ao seguro auto.

Juntos, ‘
a vida
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segurado podera consultar a situagdo cadastral de seu corretor de seguros, no site www.susep.gov.br, de acordo com o nimero do
processo constante da apolice/proposta. As condicdes contratuais/regulamento deste produto protocolizadas pela sociedade/entidade
junto a Susep poderao ser consultadas no endereco eletrénico www.susep.govbr de acordo com o nimero de processo constante da
+55 '" 3177_5700 apolice/proposta. Recomendamos a leitura das Condigcdes Gerais e do Manual do Segurado previamente a contratacdo
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