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{editorial}

UMA ORGANIZACAO
CUIDADOSAMENTE
ESTRUTURADA PARA
O CRESCIMENTO

companho a jornada de sucesso da Lojacorr desde quando a empresa

tinha apenas dois anos de atividades. Quando iniciei como consultor para

apoiar na construcao do Planejamento Estratégico da Rede 2.0, em 2020,

mergulhei fundo no universo desta incrivel empresa. No inicio de 2021
assumi a entdo nova diretoria de Gente & Gestdo, que além da area de pessoas é res-
ponsavel pelo Planejamento, o apoio a governanga, o Centro de Agilidade Lojacorr e
também pela area de Branding, buscando fortalecer a cultura das pessoas no centro e
fomentar a experiéncia do cliente, através de uma nova forma de trabalhar, disseminan-
do e fortalecendo ainda mais nossa marca. E agora, dois anos depois, com muita honra
e satisfagdo, assumo como CEO com a missdo de expandir a empresa com o fortale-
cimento de sua cultura e valores, enquanto Diogo Arndt Silva passa a ocupar posigao
estratégica dentro do Conselho de Administragdo da Holding.

Uma organizacdo bem estruturada é fundamental para quem tem objetivos ou-
sados. Estamos realizando fortes investimentos ndo somente para crescer mais que
a média de mercado, mas para universalizar a cultura do seguro a toda a populagdo e
fortalecer a profissdo do corretor de seguros como profissional imprescindivel para o
desenvolvimento dos negdcios e da sociedade. Em 2022 o aumento de negdcios pro-
duzidos pela Lojacorr superou 36%. Crescer muito acima do mercado ¢ relevante para
que Nossos parceiros prosperem, mas buscamos mais do que o resultado econdémico,
trabalhamos de forma sustentével.

As pessoas estdo cada vez mais preocupadas consigo e com seus dependentes e o
papel do corretor nesta conjuntura é ter a capacidade de chegar nas pessoas e empre-
sas para ofertar produtos que possam atender aos nichos de mercado. O corretor da
Lojacorr conta com suporte para que se ocupe em fazer o que sabe de melhor, que é
vender e atender o cliente de forma consultiva. Vemos, em mais uma edicdo da Revista
Corretora do Futuro, diversos depoimentos de parceiros nesse sentido, apontando que
muito de seus resultados se devem ao apoio que recebem da nossa rede.

Organismo vivo, o ecossistema da Lojacorr promove a melhoria continua de forma
colaborativa e construtiva, desenvolvendo a escuta, alinhando a comunicagdo e pro-
movendo a integracdo na busca de solugdes sustentaveis. Uma empresa moderna, de
lideranca horizontalizada, em que todos trabalham juntos e pelo objetivo de crescer
em parceria. A Lojacorr, que nasceu como uma empresa familiar, segue ganhando forca
nacionalmente, pautada na igualdade e na ajuda mUtua para o desenvolvimento do co-
letivo. Observei esse modelo evoluir e desejei pertencer para também oferecer minha
contribuicdo, acreditando no potencial desta empresa e no mercado na qual estamos
inseridos. Estou pronto para nova fase de crescimentol!

Conte comigo! Forte abraco!

Dirceu Tiegs
Presidente (CEO) da Lojacorr
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Luiz Longobardi Junior
} Diretor de Mercado &
Distribuicdo (CCO)

da Rede Lojacorr

} Possui mais de 35 anos

de experiéncia em area
comercial, varejo, corporate,
bancassurance e canais de
distribuicdo de seguros, com
passagens em importantes
empresas nacionais e
multinacionais.

616

O ANO DEVE
SER DE AJUSTES
NO SEGMENTO
DE SEGUROS DE
AUTOMOVEL,
ONDE CADA
COMPANHIA,
OLHANDO

SUA REALIDADE
(SINISTRALIDADE),
PODERA FAZER
ACERTOS
PONTUAIS DE
TARIFAS, POIS
DEVE VOLTAR A
TONA O TEMA

COMPETITIVIDADE
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O MERCADO

2023: ANO DE GRANDES
OPORTUNIDADES

Ajustes apds perfodo de desafios devem
transformar positivamente o mercado

epois de um ano extremamente
desafiador para todo o setor de se-
guros, quando provou os impactos
da pandemia, guerras e instabilida-
des econdmicas, o mercado seguiu resiliente e
est4 conseguindo se adequar aos novos tempos.

No segmento de seguros de automoveis, a
meu ver um dos mais impactados, as seguradoras
tiveram prejuizos importantes em suas carteiras.
O aumento no prego no seguro de carros foi
ocasionado por diversos fatores, entre eles a falta
de pecas de veiculos por conta da pandemia, a
alta na procura de carros seminovos ou usados,
que encareceu os veiculos e gerou atualizagdes
na Tabela Fipe. Todos esses custos obrigaram o
mercado a uma elevagdo expressiva nos prémios
para o equilibrio técnico das empresas.

Além disso, segundo levantamento feito em
maio pelo indice de Precos do Seguro Automé-
vel (IPSA), os valores dos seguros para veiculos,
por exemplo, seguiram o cenario inflacionario e
encareceram cerca de 28% — nos sete meses
que antecedem a pesquisa.

A persisténcia da inflagdo acima da meta cria
um desafio histérico de politica monetéaria, espe-
cialmente para as economias em desenvolvimen-
to, e gera um novo aumento nos valores dos se-
guros, o qual afeta tanto as empresas, pela possivel
perda de clientes, como o consumidor, que abre
mao do servico pela impossibilidade de pagar.

O cliente reclamou ao receber cotacdo com
o prémio custando o dobro, mesmo sem ter
tido sinistro no ano anterior. Precisamos atuar
com atencdo para orientar o cliente.

Acredito que 2023 serd um ano bem mais
tranquilo, pois 0s novos precos praticados em
2022 deverao trazer reflexos positivos nos balan-
cos das empresas. O grande desafio dos corre-
tores de seguros, neste sentido, serd conseguir
manter os clientes protegidos por apdlices de se-
guros, preservando assim seus patrimonios.

O ano de 2023 deve ser de ajustes no seg-
mento de seguros de automdvel, onde cada
companhia, olhando sua realidade (sinistralida-
de), podera fazer acertos pontuais de tarifas,
para cima ou para baixo, pois deve voltar a tona
o tema competitividade entre as empresas.

Porém, ndo acredito que o mercado vol-
tard aos patamares de precos antes praticados,
0 que devemos assistir sera uma transformacao
no modo de operar em seguros. A tecnologia
avanga em nosso segmento, com surgimento de
novas plataformas, novas insurtechs, novos mo-
delos de produtos, o que fard o mercado evoluir
em direcdo ao futuro. O ecossistema digital esta
permitindo que haja mais concorréncia, a ado-
¢do da tecnologia abre caminho para concorren-
tes mais ageis que se adaptam e desenvolvem
novos modelos de negdcios para superar a con-
corréncia. Tecnologias resultardao em produtos
de seguros cada vez mais direcionados, melho-
res servicos e maior fidelizacdo dos clientes.

Entendo e continuo afirmando que a tec-
nologia sempre serd somente o meio, e que a
presenca e o apoio dos corretores de seguros
sera papel fundamental para que o segurado
possa ter seu patriménio protegido com a me-
lhor opgao dentro do seu perfil. Na era digital,
os clientes precisam ser mais informados e mais
claros sobre sua cobertura e possam fazer esco-
lhas com menos barreiras.

Outra oportunidade que 2022 nos trouxe
foi a de ofertar novos produtos, pois a pandemia
deixou marcas profundas na populagdo e des-
pertou atencdo para a importancia de se prote-
ger contra imprevistos. Assim, cabe ao corretor
de seguros a oferta de protecdo a sua carteira
de clientes, finalmente exercendo a diversifica-
¢do e o crosseling, como hd muito tempo pro-
pagavamos. Ainda ha imensas oportunidades
em seguros de vida, salde, residéncia, garantia,
responsabilidade civil, dentre muitos outros.
Atualmente, existem produtos que cabem no
bolso do consumidor, e que a baixa contratacao
é causada por desconhecimento.

E dever de todos nds desmistificar que se-
guro é caro. Levemos os segurados a reflexao:
quanto vale a vida, a salde ou os bens que os
segurados levaram uma vida para conquistar?
Ainda falta conscientizacdo em relacdo a impor-
tancia do seguro e o funcionamento do mutua-
lismo, pois se houve aumento é porque todo o
sistema trabalha alinhado para funcionar quando
o segurado mais precisar.



MAG Seguros:
portfolio completo para os
diversos momentos da vida

A MAG Seguros conta com solucoes completas e flexiveis

de seguros de vida individuais e coletivos para pequenas,

médias e grandes empresas.

Entre em contato com a sua unidade Lojacorr para
conhecer nossos beneficios.

MAG

SEGUROS

mag.com.br @ /MAGSeguros @magsegurosoficial GRUPO MONGERALﬁEGON
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LN Tradicao e inovacao
para tornar os
brasileiros mais
previdentes

Helder Molina é o presidente da MAG Seguros, em sucessao a um
grande nome de previdéncia privada no Brasil, e tem o desafio de inovar
na seguradora mais longeva do pals, que acaba de completar |88 anos.
Em conversa exclusiva com a Revista Corretora do Futuro, o
executivo fala sobre a atuacdo que une tradicao e inovacao para fazer
tornar os brasileiros mais previdentes, ampliando participagao nos
produtos de seguros de vida, previdéncia e investimentos financeiros.

Revista Corretora do Futuro: Como foi para vocé assumir a presidéncia da compa-
nhia em 2004, entao chamada Mongeral, e ter uma atuacao institucional relevante
ao setor por ser um dos maiores conhecedores do tema “previdéncia” no pais?

Helder Molina: Qualquer sucessdo é sempre um grande desafio, principalmente na época,

quando eu assumi o lugar ocupado pelo Fernando Mota, sécio e amigo do meu pai ha muitas
décadas. Também é uma responsabilidade estar a frente de uma companhia do tamanho que é
a MAG e com um propésito tdo forte que temos de levar protegdo e tranquilidade financeira a
milhdes de familias em todo o palfs.

Revista Corretora do Futuro: Conte sua trajetdria profissional até chegar a presi-
déncia da MAG Seguros. Foram muitos desafios?

Helder Molina: Com certeza. Foi uma trajetéria de muitos desafios, mas, sobretudo, de ind-
meros aprendizados. Ao longo de minha trajetéria profissional passei por varias posi¢des. Iniciei
minha carreira como sécio-gerente de uma empresa de desenvolvimento de placares digitais.
No ano seguinte, ingressei na diretoria da Augustos Administracdo e Participagdes S/A, empresa
na qual, dez anos depois, tornei-me presidente. Em 1983, assumi a diretoria de patriménio
da Pessoal Cia de Seguros (sucessora da Mombras). Também fui, desde 1997, presidente da
Binswanger Brasil, empresa de consultoria imobilidria multinacional. Isto mostra os diferentes
i estdo de negdcios para, em 2004, assumir a presidéncia da MAG Seguros — ainda

EDIGAO 42 | 2022 | 9
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PERFIL

Formado em Engenharia Eletro-
nica pela Universidade Mackenzie
Sdo Paulo, com pds-graduacdo em
MBA Executivo da Universidade
de Sdo Paulo (USP) e designacdo
LIMRA Leadership Institute Fellow
(LLIF), uma credencial reconhecida
internacionalmente pelo desenvol-
vimento de executivos do mercado
segurador. Em 1978, iniciou a car-
reira como socio-gerente de uma
empresa de desenvolvimento de
placares digitais. No ano seguinte,
diversificou sua area de atuacdo ao
ingressar na diretoria da Augustus
Administracdo e Participagdes S/A,
empresa da qual, dez anos depois,
tornou-se presidente. Em 1983, as-
sumiu a diretoria de patriménio da
Pessoal Cia de Seguros (sucessora
da Mombras).

Desde 1997, foi presidente da
Binswanger Brazil, empresa de con-
sultoria  imobiliaria  multinacional.
Durante 2007 e 201 |, atuou como
diretor estatutdrio da Fenaprevi.
Em 2004, assumiu a presidéncia da
MAG, cargo que ocupa até os dias
de hoje. Membro do conselho da
Abrapp (Associagdo Brasileira das
Entidades Fechadas de Previdéncia
Complementar), foi membro do
conselho da LIMRA, um dos maio-
res institutos de pesquisa internacio-
nais do mercado segurador.
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Revista Corretora do Futuro: Comente
sobre a mudanca de nome e de conceito
para a MAG Seguros. Quais os diferen-
ciais da nova empresa?

Helder Molina: Essa mudanca da marca
refletia — e ainda reflete — a modernizagdo e
inovagdo da companhia, apesar de seu tradi-
cionalismo. A nova arquitetura de marcas do
Grupo Mongeral Aegon parte dos nossos mais
de 185 anos de histéria, um ativo Unico de que
muito nos orgulhamos.

Ela sintetiza essa heranca num apelido
carinhoso que nasceu dentro de casa, utiliza-
do inicialmente nos corredores da empresa.
‘MAG” é o reflexo dessa sintese, juntando o
nosso passado historico com a nossa ligagao
ao Grupo Aegon. Numa sigla simples, curta e
eficaz, que visa alcancar um novo patamar de
reconhecimento da marca no mercado brasi-
leiro e junto de nossos publicos.

Nossa companhia continua a mesma: com
pés no presente e olhando para o futuro; inves-
tindo em pessoas, inovagdo, experiéncia e bom
relacionamento com nossos parceiros, corre-
tores e clientes. Sobretudo, com um propdsito
muito claro, definido e compreendido pelos nos-
sos mais de 1,400 colaboradores de todo o pals.

Revista Corretora do Futuro: Como
fazer os brasileiros se tornarem mais
previdentes, apostando nos produtos
de seguros, previdéncia e investimentos
financeiros, que sao o foco da MAG?
Helder Molina: Temos percebido um au-
mento da cultura em torno da importancia do
planejamento para o futuro no pais, principal-
mente com questdes socioecondmicas como
a reforma da previdéncia e reforma trabalhista.
Somado a isso, posso citar o fator pandemia,
que alertou ainda mais a sociedade sobre os
riscos aos quais todos estamos expostos, além
dos imprevistos que podem surgir.

Nés temos uma série de desafios para
frente. Segundo pesquisa recente da Fenapre-
vi, apenas | 7% dos brasileiros tém seguro de
vida. Destes, acredito que nem 10% possuam
um seguro de vida que, de fato, atenda as ne-
cessidades individuais e esteja condizente com
a realidade do segurado. Assim, nossa missao
segue em tornar essa evolucdo ainda mais
abrangente, expressiva e sustentdvel, buscan-
do inovar para aprimorar processos, produtos
e servicos a fim de continuar a prestar informa-
cOes, servicos ao publico de forma mais hu-
mana, tecnoldgica e digital, mantendo o acesso

rapido e facil as indenizacdes. Isso significa unir
forcas com mudancas legislativas e conceitos
disruptivos em todas as frentes.

Revista Corretora do Futuro: Desde que
assumiu o comando da companhia, vocé
tem apostado em inovacao, transfor-
mando uma das mais antigas segurado-
ras do Brasil em uma das mais moder-
nas. Comente as principais revolucées
que foram feitas e que estao por vir.
Helder Molina: A inovacdo é um diferencial
competitivo que temos frente ao mercado,
com o reconhecimento dos nossos parcei-
ros. Seguimos investindo em processos que
contribuam para a melhoria da experiéncia do
usudrio, essencial para atendermos bem em
todo o nosso negécio. Os clientes precisam
de facilidade e agilidade no atendimento das
suas demandas, com solugdes personalizadas
e menor burocracia. Temos como iniciativas a
criagdo de solucdes para condicdes de satde
consideradas risco excluido no mercado ou
que eram severamente punidos por meio de
uma nova tecnologia de andlise de risco.
Outros exemplos sio a Simple2u, segu-
radora 100% digital voltada para a comercia-
lizagdo de seguros on demand, e um processo
totalmente estruturado para captacio e gestdo
de leads qualificados no ambiente. Agora, em
2022, também realizamos a primeira edicdo do
nosso hackathon direcionado aos nossos co-
laboradores com o objetivo de promover so-
lucdes de impacto aos nossos distribuidores e
clientes. Vale ainda destacar o amplo e extenso
catdlogo de APIs, que permite que a MAG se
conecte de forma facil e agil a parceiros, pro-
movendo a geragdo de mais negdcios; e o Ven-
da Digital, ferramenta que permite desde 2018
a comercializacdo de todo portfélio da compa-
nhia de forma 100% digital, remota e segura.

Revista Corretora do Futuro: Qual sua
visao do setor para 2023, considerando
o cenario econémico e politico? E o mo-
mento dos seguros e da previdéncia?
Helder Molina: Eu sou um grande otimista!
Ha fortes razdes para acreditar que, em 2023,
nosso setor seguird crescendo.

A pandemia reforcou a importancia da
protecdo do seguro em empresas e residén-
cias e esperamos que essa percepcio sirva de
base para um crescimento saudavel do setor
de seguros, retomando sua trajetdria de pene-
tracdo crescente no PIB.



Revista Corretora do Futuro: Como
o aumento da longevidade impacta
os negocios de seguros, previdéncia e
investimentos financeiros?

Helder Molina: O aumento do indice
de envelhecimento dos brasileiros, assim
como a melhoria da qualidade e da expec-
tativa de vida, aponta para a necessidade
da populagdo se preparar para mais re-
servas financeiras nesta fase da vida. Esse
fendmeno é desafiador para o mercado de
seguros e exige um reexame dos fatores
utilizados para definir o perfil do cliente, a
precificacdo dos produtos e os critérios de
aceitacdo. Esse cenério também evidencia
a importancia das empresas do setor se-
gurador de desenvolverem cada vez mais
novos produtos e servicos voltados aos
longevos. Olhar de forma diferenciada
para este publico. A reforma da Previdén-
cia mostrou a sociedade a importancia de
olhar para o futuro. Também é papel das
empresas fortalecer iniciativas voltadas ao
planejamento financeiro.

Revista Corretora do Futuro: Como
conscientizar os brasileiros sobre o
aumento da longevidade e fragilidade
da previdéncia publica?

Helder Molina: Em 2020, a populagido
idosa do Brasil representava 14% da popu-
lagdo total. O IBGE disse que a tendéncia
de envelhecimento da populacdo continua,
com o niimero de pessoas com mais de 60
anos no pals ja superior ao de criangas com
menos de nove anos. A populagdo do Bra-
sil continuaré crescendo, chegando a mais
de 233 milhdes até 2047, e a expectativa
¢ de que o nimero de pessoas com 65
anos ou mais triplique, sendo equivalente
a 25% da populagdo. Com menos jovens
na populagdo, o atual regime de reparti-
¢do, em que as contribuicdes dos em ida-
de ativa apoiam a reforma dos mais velhos,
sofrera maior pressdo, agravando os de-
sequilibrios. Para que as pessoas possam
aproveitar a fase da vida que se inicia com
a aposentadoria e enfrentar os desafios
inerentes a esse momento, é preciso co-
megcar a planejar desde cedo com menos
vinculos e dependéncias da previdéncia
publica. Quanto antes vocé contratar um
plano de previdéncia, mais facil serd essa
transicao e menos dependente o brasileiro
sera do setor publico.

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

Helder Molina: Estude, estude e estude.
Especialmente para o corretor de seguros,
¢é essencial estudar o mercado, a situagdo
de cada cliente e consultar todos os riscos,
identificando necessidades individuais e tra-
zendo uma solugdo viavel na cotacdo do se-
guro. Movimente-se, se aperfeicoe sempre.

Revista Corretora do Futuro: Como
vocé vé o futuro do mercado? O di-
gital é importante, e a presenca das
pessoas para o relacionamento olho
no olho?

Helder Molina: O corretor é essencial e
nunca vai perder espago. E ele quem es-
timula o contato com o cliente; identifica
a necessidade, quem vai reté-lo, e levar a
credibilidade da empresa junto dos seus
servicos. Continuaremos apostando no
desenvolvimento e na qualificagdo dos nos-
sos colaboradores, corretores e parceiros,
além de aprimorar nossa eficiéncia opera-
cional e produtividade para a expansao dos
negécios, apostando ainda mais em meto-
dologias ageis para otimizagdo de tempo,
recursos e com foco.

Revista Corretora do Futuro: Como a
MAG trabalha a questao da personali-
zacao de seguros, no objetivo de levar
protecao a cada vez mais brasileiros?
Helder Molina: Com o seguro persona-
lizado, abre-se espaco para precos Unicos
para cada segurado, com coberturas flexi-
veis e ajustdveis, segundo sua necessidade
durante a vigéncia da apdlice. Vivemos em
uma era de dados e que as pessoas deman-
dam uma hiper personalizagdo dos servigos
e produtos que consomem. Isso faz com
que levemos uma solucio cada vez mais as-
sertiva e, consequentemente, faca sentido
e o cliente enxergue total valor naquilo que
contratou.

Revista Corretora do Futuro: Con-
tando um pouco da sua vida pessoal:
vocé é casado, tem filhos?

Helder Molina: Sou uma pessoa muito fa-
milia. Sou casado, tenho quatro filhos e dois
netos, que sdo o meu xodd.

Revista Corretora do Futuro: Como
equilibra a vida profissional com a
familiar?

Helder Molina: Eu sou muito ligado ao
trabalho pois entendo a nossa responsabi-
lidade e o nosso propdsito. No entanto,
também tenho uma grande paixdo pela
minha familia. Busco diariamente conviver
com eles. Nem sempre € do jeito que eu
gostaria, mas a tecnologia nos permite es-
tar junto mesmo nos momentos em que
nao estamos perto.

Revista Corretora do Futuro: Pratica
esportes ou exercicios? O que costu-
ma fazer nos momentos de lazer?

Helder Molina: Sim, dou bastante valor
e sou muito disciplinado. Fago ginastica e
também busco pedalar sempre que posso.

MA

SEGUROS

SOBRE A
MAG SEGUROS

Seguradora especializada em vida e
previdéncia do Grupo Mongeral Ae-
gon, a MAG Seguros tem como pro-
posito oferecer solucdes de protecdo
individual nos diversos momentos de
vida de todos os brasileiros, buscando
atender as necessidades de seguranca
financeira de nossos clientes e estar
ao seu lado como uma referéncia de
confianga e solidez, com produtos
completos e flexiveis.

Com mais de 5,8 milhées de vidas
seguradas, possui também um capital
segurado superior a R$ 785 bilhdes.
A MAG Seguros esta presente em 47
unidades pelo Brasil, contando com
mais de |.400 colaboradores, cerca de
800 parceiros de negécio e mais de 5,3
mil corretores.

Com 188 anos de atuacdo ininter-
rupta no pais, € uma das trés empresas
mais longevas do Brasil, além de uma
das 20 melhores empresas para se tra-
balhar no Brasil e a segunda melhor do
RJ (Great Place to Work 2022).
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2023: TENDENCIAS
E OPORTUNIDADES

REDE LOJACORR FAZ MAPA DO MERCADO COM INFORMACOES PARA
APOIAR O CORRETOR DE SEGUROS NO ANO QUE SE INICIA

novagdes em gestao, atendimento, produtos e tecno-
logias estdo entre as tendéncias e oportunidades de
negocios para o profissional do seguro em 2023. Num
compilado de dados e informacdes de companhias se-
guradoras, pesquisas, especialistas, corretoras de seguros
e profissionais, a Lojacorr, maior rede de corretoras de se-
guros independentes do pais, apresenta diversas possibili-
dades para o préximo ano no mercado de seguros, com o
intuito de observar perspectivas de desenvolvimento, cres-
cimento e democratizacao da protegdo em todo o territério
nacional para potencializar a carreira do corretor, fortale-
cer o mercado de seguros no Brasil e elevar a consciéncia
da populagao sobre a importancia da protegéao.
Analisando o ano de 2022 é possivel avaliar conjun-
turas para 2023, que tende a ser um periodo desafiador
devido as circunstancias internacionais como a guerra e
inflagdo mundial, além da queda no poder de compra da
populagéo brasileira, endividamento e incertezas politi-
cas. Mas, em contrapartida, promete contextos de cres-

12 | EDIGAO 42 | 2022

cimento, em decorréncia da observagdo e adaptacédo da
iniciativa privada.

O presidente (CEO) da Lojacorr, Dirceu Tiegs, apon-
ta que para 2023 é esperado um Produto Interno Bruto
(PIB) de 0,75%, o Indice Nacional de Precos ao Consumi-
dor Amplo (IPCA) de 5,08% e uma taxa Selic de 11,75%.
“Importante lembrar que no primeiro ano de pandemia
o PIB retraiu em 7%, sendo que recuperamos essa perda
nos anos de 21 e 22 e indica uma recuperagao. Outro in-
dicador que nos anima ¢ a tendéncia e a queda na taxa de
desemprego que comega a mudar o cenario da populagao
que passa a produzir e recuperar o poder de compra”,
relata. Ele completa informando que em 2022 os seguros
no Brasil cresceram mais que o PIB, sendo que o setor
representa 3,95% do Produto Interno Bruto nacional, e
é o pais que lidera a participagdo na América Latina. J&
na Europa, o segmento de seguros representa entre 7% e
8% na maioria dos paises, o que mostra que o Brasil tem
muito a crescer no setor da protecao.



De acordo com Diogo Arndt Silva,
economista, cofundador da Lojacorr e
agora presidente do Conselho de Ad-
ministra¢do, vivemos mundialmente
em um cenério VUCA (Volatilidade,
Incertezas, Complexidade e Ambi-
guidade). “Estamos nos desafiando a
olhar para o ano de 2023 observando
alguns impactos da economia na in-
dustria do seguro, como um pano de
fundo para o nosso futuro”, conta.

O economista pondera que a in-
flacao gerada pelo aumento da ofer-
ta monetdria, pelo desequilibrio nas
cadeias logisticas, pela reducéao da
oferta de gas e energia em funcéo
da pandemia e da guerra na Ucra-
nia, nos mercados brasileiro, norte
-americano, europeu e latino, atin-
ge diretamente o fluxo de capitais.
Para combater a inflagdo, os bancos
centrais do mundo todo elevam as
taxas de juros, desestimulando os
investimentos, o que impacta muito
as economias em desenvolvimento,
como o Brasil. Com este cenério, no
mercado de seguros, os investidores
ficam avessos ao risco, tendendo a
investir em paises mais estéveis. “No
Brasil, essa falta de liquidez afeta di-
retamente o segmento de resseguros,

além do aumento de sinistralidade
em funcao da pandemia e das for-
tes estiagens que atingiram o Brasil
em 2021 e 2022. Por consequéncia, o
mercado compra menos risco e isso
deve ser observado ainda em 2023 e
2024. Desta forma, fica mais restri-
ta a aceitacdo de alguns riscos mais
complexos”, afirma.

O proéprio crescimento da Loja-
corr reflete a mesma anélise. O au-
mento real ficou em torno de 20%
em 2022, enquanto o crescimento
absoluto estd acima disso, mostran-
do que o volume maior se refere ao
aumento de precos. “Ao longo do ano,
observamos sim um crescimento de
producao da rede, mas também é ne-
cessario considerar a inflacao para
que possamos vislumbrar o merca-
do no préximo ano, principalmente
em decorréncia de uma perspectiva
econOémica que deve se comportar
ainda nesta contingéncia”, analisa
Diogo Arndt Silva, que considera
esse panorama para todo o mercado
brasileiro.

O coordenador de Performance
Comercial da Lojacorr, Claudio San-
tos, concorda com o entendimento
dos lideres da empresa, enfatizando

L0JACORY

SINCE g

que as taxas de juros em alta e a in-
flagao mundial crescente impactam
diretamente o mercado, inclusive o
segurador. Visto o cenario desafia-
dor, as agoes dos times da Lojacorr
estao voltadas para atuar em favor
do corretor e do cliente final, pen-
sando em reverter queda de produ-
¢do e baixa no acesso ao seguro pela
populagédo. “Durante todo o ano de
2022, também estamos desenvol-
vendo analises de performance das
corretoras, com o intuito de me-
lhorar e manter os indices de reno-
vagdo, que hoje estdo superiores a
81%. Além disso, buscamos contro-
lar a qualidade das cotagdes através
da utilizacdo da base do nosso siste-
ma, e ampliar o mix de carteira tan-
to no nimero de ramos por clientes
quanto no nuimero de apdlices por
clientes”, revela, apontando que es-
sas agOes serao aprimoradas no ano
de 2023. “Iremos contar também
com o apoio do nosso hub de dados
para garantir e facilitar o acesso as
informacoes de forma mais rapida
e transparente e compartilha-las a
toda a rede. Por meio de um suporte
ao corretor, procuramos democrati-
zar o seguro”, explica.
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TECNOLOGIA

PARA RESOLVER OS DE
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Dirceu Tiegs esclarece que o for-
talecimento da tecnologia como fer-
ramenta que move a inovacao, junto
com um time de especialistas, é uma
receita de sucesso para performar o
atendimento ao cliente. Além disso,
o presidente avalia a importancia da
gestao global corporativa para a lon-
gevidade empresarial. “Muito mais
que exercer as suas atividades, o
corretor precisa avaliar o mercado e
usar de solucbes que favorecem a sua
rotina para que ele consiga empreen-
der com sucesso e ultrapassar as ad-
versidades externas”, acredita. Por
isso, trabalhar em rede, de forma co-
laborativa, tem sido um dos grandes
diferenciais da Lojacorr. “Fazer parte
de um ecossistema pujante, desafia-
dor e em constante evolugdo requer
complementaridade de conhecimen-
tos, habilidades e competéncias”, diz.

Entre as tendéncias de atendi-
mento ao segurado para 2023, a mais
assertiva e que os corretores mais ex-
perientes sabem fazer bem, na visao
do diretor de Transformacao Digital
(CDO) da Lojacorr, Daniel Castello, é
atender caso a caso as renovagoes.
“O momento de vida de cada cliente
pode mudar e saber oferecer o pro-
duto mais adequado continua sendo
a férmula para retencao de clientes”,
analisa. “Esta é uma receita que nao
é nova, mas funciona muito bem em
periodos com oscilagbes econoémicas
e sociais. Afinal, um cliente que tinha
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um veiculo bom hd um ano pode ter
tido a necessidade de vendé-lo e ago-
ra a apo6lice dele ndo faz mais senti-
do. O corretor precisa estar antenado
a isso e a produtos mais oportunos
para cada segurado”, justifica.

No mundo globalizado e tecnolé-
gico, o consumidor tem cada vez mais
acesso a informacoes e a tendéncia é
pesquisar ainda mais do que sempre
pesquisou. Neste sentido, 2023 serd
uma continuidade dos movimentos
observados no mercado segurador
nos anos mais recentes, no que se
refere a simplificacao de produtos,
com contratagdes cada vez mais fa-
ceis e autonomia na ponta, que sao
proporcionadas pelos avangos da
tecnologia. Porém, também como
uma tendéncia — ndo s6 no mercado
brasileiro, mas também mundial — o
cliente ndo compra seguros em que
haja uma maior complexidade de co-
berturas sem buscar a consultoria
de um corretor de seguros. “No que
se refere a atendimento, continuare-
mos tendo no corretor de seguros o
melhor canal de distribuicao, tanto
para o cliente, que tem a sua disposi-
¢ao um profissional qualificado para
atendé-lo nos momentos de necessi-
dade, quanto para as seguradoras,
que tém no canal os meios mais efi-
cientes de atingir o consumidor fi-
nal”, declara André Moreno, diretor
Regional SP Centro Norte | SP | MS
| MT | RO | AC.

LUIZ ERNANI LEPCHAK

“Mesmo vivendo um cenario de
incertezas no periodo pés-pandemia
e turbuléncias econémicas por fato-
res alheios ao nosso mercado, sem-
pre conseguimos nos superar, pois
levamos protecdo aos mais diversos
tipos de riscos, e vamos continuar
crescendo”, aponta André Moreno.
“Porém, como a economia deve sofrer
ainda mais solavancos, cabera a nés
proporcionarmos cada vez mais da-
dos para melhoria da gestao de car-
teira dos nossos corretores, € a estes
mapear as oportunidades e ofertar
produtos cada vez mais aderentes ao
perfil de cada cliente”, avalia.

Estudo realizado pela Hibou,
agéncia especializada em monitora-
mento de mercado e consumo, abor-
da que cerca de 53% dos brasileiros
consideram o atendimento de uma
marca um aspecto decisivo na fi-
delizagdo de clientes. Além disso, a
pesquisa também aponta que 63,5%
buscam ter uma relacao constante e
humanizada com as marcas. Portan-
to, investir em avancgos tecnolégicos,
governanca corporativa, equipe alta-
mente qualificada para atendimento
dos clientes serd muito importante
no ano que se inicia, segundo Luiz
Ernani Lepchak, diretor Regional Sul
(PR, SC e RS) da Lojacorr. “No tocante
ao atendimento e gestao, a boa rela-
cdo com os clientes/segurados talvez
seja o grande objetivo das segurado-
ras e corretoras de seguros que pres-



tam servico no mercado. E é esta relagdo a respon-
savel pela fidelizacdo dos consumidores, tornando-se
primordial para que as seguradoras e corretoras se
mantenham vivas, especialmente em um ambiente de
intensa competitividade”, diz.

Sténio Max Fernandes de Freitas, gestor da Uni-
dade Lojacorr Rio Grande do Norte da Lojacorr, além
de diretor Comercial da Nossa Corretora de Seguros
e delegado do Sincor/RN, conta que 2022 foi um dos
anos mais impactantes durante sua trajetéria de 25
anos de carreira, em que diversos ramos de seguros
tiveram desafios, como a sinistralidade em satde e
aumento do valor do seguro auto, por exemplo. Para
2023, sua expectativa é de uma maior estabilidade,
em que as seguradoras comecem a repor suas reser-
vas técnicas, comprometidas anteriormente com a
perda de arrecadacao. “J& os corretores de seguros
devem investir em tecnologia e conhecimento, buscar
parcerias com seguradoras, para que possam alocar
os riscos da melhor forma possivel, agregando valor e
qualidade nos produtos ofertados”, menciona.

Da mesma opinido compartilha Marcos Abarca,
s6cio-proprietario da Atributo Corretora de Segu-
ros, de Sdo Paulo-SP. “Conhecimento e capacidade de
adaptacao as mudancas sao os pilares capazes de nos
levar adiante. O consumidor de seguros tem cada vez
mais a seu favor a informacgdo disseminada através
das redes sociais e o nivel de exigéncia s6 aumenta
ano ap6s ano”.

O propdsito é promover uma gestao cada vez mais
eficiente dos negdcios e para os corretores, ajudan-
do-os com ferramentas e recursos que permitam a
geracdo de novas oportunidades. “Isso tudo também
considerando o atendimento ao cliente, que deve ser
sempre embasado pela qualidade, agilidade e eficién-
cia, em nossos multiplos canais de atendimento”,
aponta Eduardo Dal Ri, presidente da HDI Seguros.
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As seguradoras parceiras continuam investindo
na estratégia de se tornar cada vez mais digitais para
atender com agilidade e de maneira descomplicada os
corretores e clientes. “Investimos em tecnologia pro-
porcionando e aprimorando diversos canais de autoa-
tendimento, que beneficiam toda a jornada. Um bom
exemplo é o canal de atendimento no ambiente onli-
ne: o WhatsApp. O servigo estd totalmente integrado
a assistente virtual Laiz que tem sido cada vez mais
utilizada por clientes e parceiros de negécios da com-
panhia”, anuncia Marcio Benevides, diretor Executivo
de Distribuigao da Zurich Seguros.

A transformacgao digital ja é uma realidade em
qualquer segmento, por isso, nédo faz sentido o setor
de seguros andar na contramio do mercado e nio
aproveitar os beneficios que a tecnologia pode agregar
para uma melhor experiéncia, seja de compra, aten-
dimento, entrega ou avaliagdo de servicos. “Com as
preferéncias de consumo em constante mudanga, o
digital permite ter essa flexibilidade e, principalmen-
te, amplia nossas possibilidades como empresa para
nos conectarmos com nossos publicos estratégicos.
Nesse processo de modernizagdo do mercado como
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MIX DE PRODUTOS
PARA CRESCER

O cenario econdémico nacional de aumento
dos pregos impacta a populacédo, mas pro-
picia oportunidades de crescim(?nto dos
produtos mais baratos. Sendo ass.lm, a Lo-
jacorr buscou ja em 2022 parcerias estra:
tégicas para atingir este mercado, como €
o caso da Ituran, com ticket médio menor
para que o consumidor tenha alternativ.as
para se manter protegido. “Com a amplia-
¢ao do portfélio, ha uma crescente pfars-
pectiva do aumento de apolices por clien-
te, com elevagao do numero de produtos e
ramos, permitindo também maior mix de
carteira para as corretoras da Rede”, ex-
plica Diogo Arndt Silva.

um todo, sera necessario atuar com criatividade e

responsabilidade”, indica Patricia Chacon, CEO da

Liberty Seguros. “Acreditamos que fatores como

gestdo de dados e ciberseguranca também serdo
cada vez mais essenciais para tornar esse pro-
cesso confidvel e sustentavel para todos os publi-
cos, principalmente em companhias omnichannel,
como é o caso da Liberty”, diz.

Em tempos “figitais”, o corretor deve compreen-
der que a tecnologia é aliada se for compreendida e
executada corretamente. “Nao é ameaga e sim ins-
trumento, pois quem souber lidar com dados estard
sempre na dianteira. O uso correto e inteligente des-
sas informagoes pode fazer a diferenga em relagao
aos concorrentes. E ndo se deve perder de vista as
relagoes interpessoais porque elas geram empatia e,
por sua vez, elevam a confianga”, pondera Marcos
Abarca. “Lidar com esses extremos sera necessario
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para atender bem. O consumidor quer fazer nego-
cios com quem confia, mas requer cada vez mais
rapidez e precisdo nas respostas as suas demandas.
Sem o auxilio da tecnologia eu diria que é uma tare-
fa praticamente impossivel”, discorre.

Antonio Carlos Fois, diretor Regional Centro -
Sudeste (MG | ES | RJ | GO | DF), acredita que o
mercado continuara avangando na inovagio em se-
guros, aumentando os investimentos em novas tec-
nologias para impulsionar ainda mais a digitalizacao
e a inteligéncia artificial dos processos, com o in-
tuito de melhorar a eficiéncia operacional, o aten-
dimento e a experiéncia dos clientes. “Outra forte
tendéncia sera uma maior dedicagédo e foco no ge-
renciamento de dados, a fim de possibilitar ao mer-
cado uma melhor compreensao das necessidades dos
clientes e suas preferéncias em relacao a produtos e
servicos, e consequentemente gerar uma maior fi-
delizagdo, através de uma oferta mais qualificada,
possibilitando o aumento da escala e da conversao
de vendas por parte dos canais de distribuicao”, diz.

No caso da Lojacorr, o Broker One continua rece-
bendo melhorias para aperfeigoar sua atuacgao junto
aos times internos, seguradoras, Unidades e corre-
toras. Para 2023, estdao sendo previstas inovagoes
que comegam com a ampliacdo de ferramentas de
Back Office e com as funcionalidades do Broker One
sendo desacopladas para gerar melhor experiéncia
e interface para as corretoras. “Nossos desafios fu-
turos sdo gerar micro servigos e API's para todos os
nossos publicos, inclusive segurados, gerando uma
jornada especifica e cada vez mais completa para
cada um”, afirma Sandro Ribeiro, cofundador e di-
retor de Tecnologia e Operacdes (CTO) da Lojacorr.

Eduardo Dal Ri garante que, como a transfor-
macao digital é dinamica e constante, a HDI esta-
ra sempre atenta e inovando para acompanhar os
clientes, os corretores, as necessidades internas,
bem como o mercado de uma forma geral.
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Luiz Longobardi Jr, diretor de Mercado e Distri-
buigédo (CCO) da Lojacorr, acrescenta que ja estd em
negociacao mais uma solugdo de companhia com pro-
dutos de baixo custo para oferecer ao corretor opgoes
de operacionalizagdo, para recuperar e reter clientes
perdidos durante os anos anteriores de crise econo-
mica. “Estamos mapeando e registrando uma base de
renovagoOes perdidas para fazer, em 2023, uma nova
oferta buscando adequar a realidade do segurado, e
dando oportunidade para esse cliente voltar a ter a
protecao. Ha também uma agdo comercial para que
o corretor possa fazer ofertas de produtos ao cliente
no momento ideal para o segurado, dando insumos
ao profissional para ampliar carteira”, afirma o di-
retor. Ele diz ainda que para o primeiro trimestre de
2023 é esperada uma estabilizacdo da sinistralidade
e comeca o movimento de mercado de equilibrio nos
precos dos produtos.

Em 2022, a Lojacorr teve uma procura esponta-
nea de produtos para proteger pessoas, tais como o
seguro de vida, responsabilidade civil (RC) e satde,
que deve liderar a procura nos préximos 10 anos. E
o que afirma Dirceu Tiegs. “As pessoas estdo cada vez
mais preocupadas consigo e com seus dependentes. O
papel do corretor nesta conjuntura é ter a capacidade
de chegar nas empresas que nao oferecem esses bene-
ficios aos seus colaboradores e buscar ofertar produ-
tos que possam atender este nicho de mercado”, fala
o presidente.

O corretor de seguros Marcos Abarca expressa con-
tinuar acreditando que 2023 oferece muitas oportuni-
dades no seguro satde, observando que principalmen-
te as empresas procuram solucbes economicamente
vidveis para manterem suas ‘cestas’ de beneficios
atraentes na captacdo de mao de obra. Observo uma
preocupacao crescente com os riscos ambientais e en-
tendo que esse novo governo deve dedicar especial
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atencao a essa questao, o que ‘obriga’
empresarios a buscar mais protegao
securitaria”, pronuncia.

Marcio Benevides aponta produtos
que apresentaram bons desempenhos
no canal corretor da Zurich em 2022,
como seguros patrimoniais (+216,5%),
engenharia (+158,8%); frotas (+107,1%)
e automével individual (+-69,4%). E eles
também devem estar no radar do cor-
retor também para 2023.

O cofundador da Lojacorr e dire-
tor Financeiro da Lojacorr (CFO), An-
dré Duarte, completa dizendo que o
segmento de consoércios é um grande
diferencial de receitas para o corre-
tor. “Segundo a Associacdo Brasilei-
ra de Administradoras de Consorcios
(ABAC), o sistema de consércios man-
teve o ritmo de vendas observado més
ap6és meés, de janeiro a novembro. O
setor acumulou 3,63 milhdes de ade-
sbes neste periodo”, aponta. O tique-
te médio de novembro retraiu-se em
11,1%, fator resultante do crescimen-
to de novos participantes com créditos
menores, especialmente em imoéveis
e veiculos pesados, propiciando au-
mento no total de negécios realizados.
“Enquanto os créditos comercializa-
dos atingiram R$ 233,73 bilhoes, as
contemplacdes injetaram potenciais
R$ 62,45 bilhoes nas vendas dos mer-
cados internos de consumo”, informa.

De acordo com Julio Ferreira, da
Ferreira & Associados Corretora de

ANTONIO CARLOS FOIS

Seguros, de Santa Catarina, produ-
tos tradicionais como residencial e
automovel, além dos empresariais
para pequenas e médias empresas,
devem crescer mesmo com O au-
mento nas taxas praticadas pelas
seguradoras. “Os corretores devem
ficar atentos também aos produtos
de vida, satude e previdéncia. As pes-
soas estao cada vez mais sensiveis e
inseguras, um fendémeno mundial”,
enfatiza. Para ele, os profissionais
preparados, atualizados com as so-
lugbes tecnoldgicas, que estejam
dispostos a compartilhar oportu-
nidades com colegas com o mesmo
perfil, podendo assim se especializar
em determinado produto sem deixar
de entregar uma boa consultoria aos
seus clientes, terdao sucesso mais ra-
pido. “Foco, acreditar na cultura de
compartilhar, capacitagdo constante
e olhar empreendedor, modernizan-
do na gestédo de sua empresa, néo ter
medo de conhecer as plataformas,
hubs e startups que brotam trazen-
do solugdes facilitando a vida do
corretor na administracdo de seus
processos, me parece ser uma recei-
ta perfeita para o sucesso”, pontua.
“O mercado de seguros é uma grande
oportunidade”, frisa.

Eucrésio Neto diz que esta otimista
com 2023, ja que o consumo voltou a
crescer, principalmente nas classes A e
B, e ha tendéncia de aumento de cré-
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dito para as classes C e D, o que pode
alavancar ainda mais o consumo. “Por
isso, acreditamos no aumento dos pro-
dutos massificados e com tiquete mé-
dio baixo, como seguro de vida, dental
e residencial, somados a uma popu-
lagdo mais aculturada em relagdo ao
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mercado de seguros, o que tende a au-
mentar o setor. Da mesma forma que a
tecnologia ajudard a facilitar o acesso
de produtos a populacdo com atendi-
mento digital e contratacdes disponi-
veis em aplicativos e portais”, declara.
O mercado de seguros passou por
grandes transformacdes, principal-
mente nos ultimos anos, e devera
continuar se adaptando as exigéncias
do consumidor. “Falando em oportu-
nidades em produtos temos diversos
nichos ainda pouco explorados e que
deverao, na minha opinido, ter uma
maior participagdo em 2023, como
exemplos podemos citar o seguro de
responsabilidade civil, que fornece co-
berturas a empresas e profissionais li-
berais (advogados, médicos, dentistas
entre outros) contra reclamagoes so-
bre danos ocasionados pela prestacao
de servicos profissionais para tercei-
ros”, comenta Luiz Ernani Lepchak.
“Vejo claramente uma preocupagio
das empresas e destes profissionais
em relacdo ao tema, portanto, nés
corretores de seguros devemos estar
muito preparados para oferecermos
os melhores produtos com coberturas
adequadas e pregos justos”, justifica.

O MERCADO

Em relagdo as oportunidades de
negoécios, Antonio Carlos Fois, tam-
bém acredita que os seguros de vida
e saude, o seguro contra riscos ci-
bernéticos, os seguros de responsa-
bilidade civil profissional e ambien-
tal, e os seguros por demanda serao
os produtos com maior potencial de
crescimento em 2023. “Ha outros fa-
tores importantes para os quais as
seguradoras ja estdo se mobilizando
hé algum tempo e seguirao fortes em
2023, que sdo as melhorias na sele-
cdo e na subscricao de riscos, e nas
estratégias de precificagdo, visando
otimizar os resultados das suas ope-
ragOes, as quais sofreram muito em
2022 com a alta sinistralidade em va-
rias carteiras”, explica Fois.

Foi com muito trabalho que, ao
longo dos anos, o mercado desmis-
tificou a ideia de ‘custo’ para os se-
guros, que costumava ser atribuida
a algo que é pago torcendo para nao
usar — pois sé é acionado em situa-
¢Oes extremamente sensiveis. Hoje, o
publico passou a enxergar os produ-
tos como ‘investimentos’ em suporte
para diversos tipos de emergéncias,
trazendo mais estabilidade e segu-
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ranga para as rotinas imprevisiveis.
“A ideia de garantir mais estabilidade
e cuidado para aquilo que se valo-
riza tem se tornado uma tendéncia,
por isso, vai se ampliando a possibi-
lidade de novos produtos e frentes
de negécios todos os dias, com novos
segmentos e mercados a serem explo-
rados pelo setor de seguros, além dos
mais variados tipos de cobertura. Ca-
minharemos junto com os consumi-
dores para que possamos construir e
renovar constantemente esse merca-
do em 2023", afirma Patricia Chacon

A diversificagdo de portfdlio estd
no radar de 2023 também da HDI, as-
sim como novos produtos. “Este ano,
seguiremos com a nossa estratégia de
intensificar a diversificagdo de port-
félio para atender o consumidor, de
forma cada vez mais completa, identi-
ficando novas oportunidades de negé-
cios, incluindo também novas neces-
sidades, como protecao para o celular,
para as transagdes na internet, bolsa
protegida etc”, pontua Eduardo Dal Ri.

Ha uma expectativa de maior pro-
cura pelo seguro em 2023. E o que
prevé José Adalberto Ferrara, presi-
dente da Tokio Marine Seguradora.

Um estudo da Adobe explicita que
trés quartos dos executivos do mun-
do dizem que se tornou mais dificil
estabelecer uma relagdo de confian-
ca desde a pandemia, o que gera um
ponto de atencdo em relagdo a uma
ligacao mais proxima com a comuni-
dade. Isso intensifica a necessidade
de estimular as relagbes humanas
para ampliar a conectividade das
marcas com a cultura, a comunidade
ou seus consumidores.

O head de Distribuicdo da Loja-
corr, Paolo Bonazzi, informa que a
area comercial estd disponibilizando
relatérios e analises mais especificos
para facilitar as entregas e apoiar toda
tomada de decisao da rede. “Estamos
fortalecendo ainda a utilizacgao efetiva
dos nossos negoécios compartilhados,
em que 0 corretor conta com especia-




“Iniciamos esse ano em um novo seg-
mento para a companhia, o de seguro
viagem. O langamento aconteceu em
um momento de reaquecimento do
turismo e retomada das viagens inter-
nacionais. Nossa intengdo é aumentar
o market share no mercado de seguros
de pessoas, carteira que, no ano pas-
sado, atingiu uma marca histérica e
ultrapassou meio bilhdo de reais em
prémios emitidos. Outros produtos
que devem continuar aquecidos este
ano séo o seguro de vida, por conta da
maior prevencéo e cuidado das pessoas
com a saide em decorréncia da prépria
pandemia, e o seguro de transportes,
baseado na produtividade do setor do
agronegécio e da consolidagdo do e-
commerce nos héabitos de compra do
brasileiro”, aponta o presidente.
Ferrara diz que a empresa também
seguird bastante atenta aos desdobra-
mentos da Resolugdo CNSP 407/2021.
“Na nossa avaliagdo, o documento
proporciona uma série de oportuni-
dades para o segmento de grandes ris-
cos, como liberdade para estruturagao
de produtos sem prévio envio a Susep;
apodlice tnica cobrindo todas as neces-
sidades de seguro do cliente; contra-

listas para auxilid-lo a fechar negdcios
e proteger os clientes, independente-
mente da sua especialidade. Desta for-
ma, ampliamos o mix de carteira e a
producdo, reduzimos churn (saida de
corretores), e aumentamos nossa fide-
lizacdo”, acrescenta. “Ressaltamos que
a rede de parcerias € essencial para o
desenvolvimento do nosso negdcio.
Hoje, temos mais de 50 empresas no
nosso ecossistema de solugoes, além de
44 companhias seguradoras, que ofe-
recem mais de 600 produtos para que
possamos proteger mais os brasileiros.
Em todas as economias, esta tem sido
uma tendéncia e uma oportunidade de
fortalecer as operagOes e superar as
adversidades. Acredito que em 2023,
o sentimento de comunidade e as re-
lagoes de parcerias estardo ainda mais
presentes”, avalia Paolo Bonazzi.

tos com condigoes livremente pactua-
das conforme acordo entre as partes
e consolidacdo de condigoes ‘all risk’
para todos os ramos”, diz.

Naregiao de Brasilia, o seguro auto
é o mais comercializado, com isso o
desafio é na continuidade da implan-
tacao da cultura do mix de produtos.
Leila Marques, gerente comercial da
Unidade Brasilia da Lojacorr, explica
que isso acontece porque o perfil de
negoécios é muito concentrado em co-
meércio e servigos. “Continuamos re-
forcando intensamente a necessidade
da diversificagdo no mix de carteira.
Além disso, o mercado de seguros esta
passando por grande avango na tec-
nologia, despertando cada vez mais
o interesse por solucdes que agre-
guem agilidade e valor para todo o
setor. Enxergamos na tecnologia uma
grande aliada para o crescimento e
desenvolvimento de toda rede”, diz.
Mas ela ressalta que o trabalho hu-
mano continua fundamental. “Assim
como em 2022, reforcamos que o bom
atendimento e o olho a olho, aliado
a capacitagdo, ainda sao essenciais e
fundamentais para o crescimento e
evolugao”, destaca.

Uma pesquisa realizada pelo
HostGator com mais de 5 mil empre-
sas, concluiu que 58% de empresas
brasileiras passaram a investir em
presenca online durante a pande-
mia. E ainda, 64% desses negocios
perceberam um aumento nas ven-
das. Segundo uma pesquisa realizada
pelo LinkedIn em 2020, 87% dos li-
deres dizem que a colaboracgdo entre
vendas e marketing permite o cres-
cimento exponencial dos negécios. A
partir desse dado é possivel perceber a
importancia de se ter esses processos
estruturados no mundo corporativo.

Dessa forma, a presenca digital
estd cada vez mais necessaria para
qualquer economia. O comércio digi-
tal vem crescendo de forma acelera-
da e é impensavel estar fora dessas
plataformas de venda. Por isso, é im-
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portante que as empresas busquem
maneiras de digitalizar a atuacdo das
suas operacoes.

De acordo com dados do Relatério
de Tendéncias 2022 da Zoop, inves-
tida da Movile, as projecoes indicam
um crescimento em torno de 30% nas
vendas globais via 'Social Commerce’
nos préximos cinco anos. O estudo
aponta também que o Brasil ocupa
o terceiro lugar no ranking de paises
que mais usam redes sociais.

Jayna Cooke, do EVENTup, men-
ciona que os empresarios precisa-
ram perceber que a experiéncia dos
consumidores nos sites serd cada
vez mais importante e ira impactar
diretamente na sua percepgao dian-
te da marca. Por isso, sites respon-
sivos e criativos sdo essenciais para
atrair pessoas.
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Patricia Chacon diz que “além da customizagdo, vemos as
pessoas procurarem por produtos que tenham um melhor cus-
to-beneficio, sobre os quais se paga um valor justo, com con-
digoes acessiveis para seu momento financeiro, e que ofereca
uma cobertura adequada para o que busca, valorizando também
aqueles que oferecem vantagens que vao além do produto con-
tratado — compreendendo que o dinheiro investido esta sendo
bem aproveitado”.

Para 2023, a MetLife pretende continuar em ritmo acelerado
de expansao dos negécios. Entre as agdes estdo o investimen-
to em tecnologia e inovacgao, pilares centrais na estratégia da
MetLife e que recebem um investimento continuo; o desenvol-
vimento de novas ferramentas e plataformas para clientes, cor-
retores e parceiros, a fim de proporcionar mais agilidade, digita-
lizagédo e simplicidade aos processos e atendimento.

De acordo com o presidente Breno Gomes, a MetLife busca o
desenvolvimento de novos produtos, com foco em flexibilizagao
e personalizagao, para que os clientes tenham solugoes sob me-
dida para suas necessidades; além da ampliagao da oferta dessas
solugbes e produtos através de parceiros em diversos setores.
“Com isso, seguimos com 0 nosso proposito de uma companhia
de mais 150 anos e o compromisso de estar ao lado dos nossos
clientes, apoiando a construgdo de um futuro mais seguro”.

Diversas empresas ja vém olhando para a diferenca de consumo
das geracoes e das necessidades de cada publico, e 0 mercado segu-
rador néo é diferente. Por isso que a comunicagao entre empresa e
cliente devera ser cada vez mais assertiva.

Em concordancia com Drew Gurley, do Redbird Advisors,
a comunicagdo mais rapida e pratica é uma tendéncia, princi-
palmente entre jovens consumidores. Mensagens de texto por
WhatsApp, SMS ou outro servico substituem cada vez mais os
emails, inclusive em processos de vendas, acordos e avisos. Amy
Balliett, do Killer Infographics, acrescenta que o consumidor,
em média, presta atencdo em alguma coisa por apenas cinco
segundos. Sendo assim, para que as marcas se destaquem é ne-
cessario investir em imagens e comunicacao visual, que chega
ao cérebro 60 mil vezes mais rapido que um estimulo de texto.
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OUTRAS FORTES
TENDENCIAS
PARA O ANO

Nao apenas a comercializagao e atendimer}-
to figital continuarao sendo uma tendéncia
para 2023 e configuram oportunidades de
negécios, mas também o armazenamento de
dados e seguranga digital.

Télia Oliveira Alves, head Juridico e DPO
da Rede Lojacorr, relata que “é inegavel que,
nos ultimos anos, multiplicaram-se as ativi-
dades cotidianas que fazemos em ambiente
virtual, desde nossas relagoes pessoais com
amigos e familiares, relacdes profissionais,
entretenimento e relacées de consumo”. Em
decorréncia disso, aumentou a quantidade de
dados pessoais disponiveis na internet (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 vitimas de
golpes virtuais cada vez mais elaborados e
persuasivos.

Por outro lado, os consumidores estao
cada vez mais preocupados com a privaci-
dade nos pagamentos, nas transagdes, nas
buscas por produtos e servigos. Poucos gos-
tam que as empresas tenham suas informa-
cOes ap6s o contato, o que amplia a procura
por sites, apps e outras ferramentas seguras,
discretas e confidenciais. Com a chegada da
Lei Geral de Protecao de Dados (LGPD) este
assunto foi elevado a um nivel muito além
do que pensdvamos ha alguns anos, afirma
Nick Reese, do BroadbandNow. E até 2027,
o Gartner prevé que mais de 50% das orga-
nizacbes usardo plataformas de Nuvem para
acelerar suas iniciativas de negécios.

Outra grande tendéncia é vermos empre-
sas mais conscientes com ESG (ou, em por-
tugueés, ASG — Ambiental, Social e Governan-
ca), até pelo fato de que é crescente a procura
dos clientes por empresas e marcas com va-
lores parecidos com os seus. Segundo dados
de uma pesquisa da Opinion Box, 46% dos
consumidores brasileiros esperam impacto
social positivo das marcas com as quais tém
relacionamento e a sustentabilidade influen-
cia as tendéncias tecnoldgicas estratégicas




para 2023. Ja outra pesquisa da Gart-
ner menciona que os executivos da
atualidade relataram que as mudan-
cas ambientais e sociais estao entre
as principais prioridades para os in-
vestidores, depois de lucro e receita,
o que tende a receber investimentos
em solugdes inovadoras projetadas
para atender a demanda ASG.

“Em 2022, vimos os hébitos de
consumo se transformando, e cada
vez mais consumidores dando pre-
feréncia por marcas de produtos e
servicos que tenham uma estratégia
sb6lida de ASG e se posicionem sobre
a questao”, discorre Patricia Chacon.

Breno Gomes diz que para 2023 a
MetLife pretende estruturar uma for-
te agenda ASG, que possibilite que a
companhia continue a reforgar o com-
promisso com um crescimento sus-
tentavel, alicergcado em metas e agoes
a serem cumpridas até 2030 com o in-
tuito de contribuir para: satde e bem
-estar, igualdade de género, trabalho
decente e crescimento econdmico, re-
ducao das desigualdades e agbes con-
tra a mudancga global do clima.

“Buscando alinhar a nossa atua-
¢do e oferta a crescente demanda por
sustentabilidade, temos fortalecido
cada vez mais a nossa agenda ESG”,
afirma o presidente da Tokio Marine.
“Em 2022, langamos o Seguro Riscos
Ambientais — Instalacdes Fixas, pro-
duto alinhado ao Tokio ESG, nosso
pilar estratégico que visa aumentar
ainda mais as iniciativas ambientais,
sociais, e de governanca. Também
apresentamos ao mercado um pro-
duto inédito para o setor de energia,

que retine, em uma Unica apoélice, as
coberturas de Riscos de Engenharia e
Property, o Seguro Energia Sustenta-
vel Integrada”, conta.

Para Anderson Léo Sabadin, presi-
dente da Primato Cooperativa Agroin-
dustrial, composta também pela Pri-
mato Corretora de Seguros de Toledo
(Regidao Oeste do Parana — Unidade
Sudoeste PR da Lojacorr), o “ASG ja é
uma pratica rotineira nos negocios,
que visa a sustentabilidade, preser-
vacao, producao de 4gua e refloresta-
mento. O produtor entende e pratica
dessa forma e o consumidor cada vez
mais tem consciéncia da rastreabili-
dade do que consome”, acrescenta.

Também devem avangar nas em-
presas os temas diversidade e equida-
de de género. A Liberty, por exemplo,
valoriza o compromisso com a igual-
dade, promovendo diversas iniciati-
vas — internas e no mercado segura-
dor — para fortalecer e incentivar essa
representatividade, além de fomentar
agdes que possam construir uma em-
presa mais diversa e inclusiva, a fim
de fortalecer essas causas tdo impor-
tantes. “Temos um forte compromisso
com a equidade de género ha muitos
anos, e adotamos como prioridade a
ampliacao desses incentivos, que sao
refletidos em nosso quadro, visto que
hoje, 59% dos colaboradores da Li-
berty sdao mulheres. Além disso, bus-
camos dar cada vez mais oportunida-
des para essas mulheres em cargos de
lideranga, de modo que atualmente
45% da nossa lideranca é feminina — e
nao pretendemos parar por ai”, apon-
ta Patricia Chacon.

BRENO GOMES

Outra relevante tendéncia é o au-
mento da consciéncia em relagdo ao
planejamento financeiro. Mesmo com
a economia ainda sofrendo as conse-
quéncias da crise sanitdria, um dos
efeitos da pandemia foi 0 aumento do
interesse em relagdo a protecédo e ao
planejamento financeiro, avalia José
Adalberto Ferrara. “De forma geral,
esse novo olhar para os beneficios do
seguro vem ampliando as oportunida-
des para o nosso setor”, garante.

O mercado de seguros é pujante,
cheio de oportunidades e cresce mes-
mo nas crise. Basta trabalhar com de-
dicacao para ir ao encontro da sorte e

de um grande ano.

E, O PUBLICO
PASSOU A ENXERGAR

OS PRODUTOS DE
SEGUROS COMO
INVESTIMENTOS' EM
SUPORTE PARA DIVERSOS
TIPOS DE EMERGENCIAS,
TRAZENDO MAIS
ESTARILIDADE E
SEGURANCA PARA AS
ROTINAS IMPREVISIVEIS
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O PESSOAS

EM BUSCA DO
MELHOR LUGAR

Lojacorr sobe |3 posi¢des em um ano no ranking GPTW

LUIZ ERNANI LEPCHAK

busca constante pela me-

lhoria continua é sinal de

uma organizacdo focada

no colaborador e no segu-
rado, e no eterno aprendizado. Olhar
para frente requer acompanhar lado a
lado os seus concorrentes, seus clien-
tes e parceiros, sem esquecer da essén-
cia do seu passado. Esse tripé norteia
a atuacgao gestora da Rede Lojacorr,
que dia apés dia procura aperfeicoar,
com resiliéncia, humildade e inova-
¢do, seu ambiente de trabalho para os
colaboradores, lideres e parceiros, da
mesma forma que trabalha em prol
do corretor cliente, que auxilia desde
1996 na construgao de uma empresa
cada melhor para todo o seu ecossiste-
ma, como uma pecga focal de conexao
com a comunidade do seguro.

Essa dedicacdo vem rendendo fru-
tos para a maior rede de corretoras de
seguros independentes do Pais que, no
dia 16 de novembro de 2022, foi con-
templada com o 40° lugar no ranking
“Great Place to Work - GPTW”, entre
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as Melhores Empresas para Trabalhar
no Brasil, edi¢ao Parana.

A indicagdo de participagdo da
Rede j& havia acontecido no primei-
ro semestre do ano passado, quando
obteve o indice de satisfagdo de 86 e,
agora, sai no ranking geral do GPTW.
No total, 110 empresas paranaenses
foram premiadas, entre pequenas, mé-
dias e grandes empresas. A Lojacorr
configurou na categoria médias em-
presas, na qual 70 empresas do esta-
do foram contempladas e ranqueadas
dentro desta categoria.

Além de se destacar no ranking,
a Lojacorr também elevou sua classi-
ficacdo. Em 2021 ocupou o 53° lugar
e agora assume a 40?2 posicao, subin-
do ao todo 13 posigdes de 2021 para
2022. De acordo com Luciana Grande,
head de Gente & Gestao, este prémio
é resultado de todo o esfor¢o em con-
junto. “E a materializacao do trabalho,
entrega, vontade, confianga, compe-
téncia, fé e alegria de todos e cada um
dos colaboradores da rede. Também

demonstra nossos valores de transpa-
réncia, colaboragao, inovagéo, agilida-
de, simplicidade e responsabilidade”,
defende.

A pesquisa GPTW auxilia a empresa
a identificar a qualidade do ambiente
de trabalho e a cultura organizacional,
incluindo a percepcao dos colabora-
dores sobre a area em que trabalham
e seus gestores diretos, assim como os
seus pontos de vista em relagéo a orga-
nizagao como um todo e a alta diregéo.
Para conseguir a certificacdo, a empre-
sa precisa atingir a amostra minima de
respondentes e uma nota igual ou supe-
rior a 70. Isso significa dizer que 7 en-
tre 10 colaboradores precisam ter uma
percepcao favoravel da organizagao. As
dimensodes avaliadas sdo credibilidade
(comunicagdo, competéncia e integri-
dade), respeito (apoio, colaboracao e
consideragdo), imparcialidade (equida-
de, imparcialidade no reconhecimento
e justiga), orgulho (trabalho, equipe e
empresa), e camaradagem (proximida-
de, hospitalidade e comunidade).



A PESQUISA GPTW AUXILIA

QUALIDADE DO AMBIENTE

DE TRABALHO E A CULTURA

A EMPRESA A IDENTIFICAR A

ORGANIZACIONAL,

ORGANIZACAO COMO UM

TODO E AALTA DIRECAQ.

O head de Operagbes, Eder Rodrigo Santos,
esteve na cerimonia de premiagdo com Luciana
Grande, além do diretor Regional Sul, Luiz Er-
nani Lepchak, assim como a Télia Oliveira Alves,
head Juridico e DPO; Alex Martins, head de Tec-
nologia, e Antonio Lourengo Gelain Junior, ge-
rente de Compliance.

Eder Santos conta que é muito importante a
Lojacorr estar entre as melhores empresas para
se trabalhar no Parand, pois assim pode atrair e
dar oportunidade para novos talentos, valorizar
e fortalecer ainda mais os que ja estdo na orga-
nizagéo, além de comprovar que a certificacao é
uma consequéncia de vérias agoes aplicadas ao
dia a dia que contribuem e moldam a cultura com
respeito, confianga e valorizacao de todo o time.
“Subir 13 posi¢des no ranking é muito gratifican-
te, pois mostra que estamos no caminho certo,
guiados sempre por nossos valores, e também por
nossa Causa Justa. Sinto-me inspirado e privile-
giado”, afirma.

Para Luiz Ernani Lepchak, a certificacao
comprova que a empresa valoriza e respeita seus
colaboradores, sendo que a opiniao dos préprios
funcionérios tem papel decisivo no processo de
avaliagdo. “Fortalece a imagem da Lojacorr fren-
te ao nosso publico e futuros clientes, uma vez
que a certificagdo mostra confiancga e credibili-
dade da marca. Subir 13 posi¢des revela que todo
o trabalho que a Lojacorr vem fazendo junto aos
seus colaboradores, além de ser gratificante, nos
motiva ainda mais a galgar novas posicoes para a
préoxima certificacao, reforcando sempre o com-
promisso da Lojacorr com o bem-estar das pes- #
soas que fazem parte desta familia”. DRA. TELIA (VESTIDO PRETO)
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O diretor acrescenta que um reconhecimento como este EDI(;AO 2022

apoia diretamente as Unidades junto as seguradoras, corre-

tores que ja fazem parte da rede e novos corretores parceiros Segundo a GPTW, consultoria global que traba-
que irdo entrar na Lojacorr. “Assim como nossos corretores po- lha com a missdo de ‘construir uma sociedade melhor
derao utilizar este importante reconhecimento junto aos seus transformando cada organizacdo em um Great Place to
segurados, mostrando que a Rede Lojacorr é um 6timo lugar Work for All', os resultados da |32 edicdo do Ranking
para se trabalhar, também é 6timo lugar para garantir sua Melhores Empresas do Parana 2022 apresentam que em
vida, sua saide ou seu patrimonio”, ressalta. 2022 foram 269 empresas inscritas e juntas representam
A Dra. Télia Oliveira Alves, head Juridico e DPO, indica que 150.017 funcionarios. Neste ano, |10 empresas foram
estar entre as ‘melhores empresas do Parané para se traba- premiadas, dentre as quais 20 sdo de grande porte, 70
lhar’ expressa que a Lojacorr fomenta um ambiente de traba- de porte médio e 20 pequeno. No perfil dos funcionarios
lho saudavel e seguro, onde os colaboradores sao tratados com que trabalham nas empresas vencedoras, 35% tem entre
respeito. “Entendo que subir 13 posigdes é o reconhecimento 26 a 34 anos; 27% entre 35 a 44 anos; 24% até 25 anos;
de um trabalho que se iniciou com os sécios e continua a ser | 1% entre 45 a 54 anos de idade e 4% acima de 55 anos.
desenvolvido pela diretoria, heads com suas equipes e, prin- O nivel de escolaridade apontou 519% com ensino médio
cipalmente, pela area de Gente & Gestdo. Eu me sinto muito completo ou menos, 27% com superior completo, 12%
feliz por fazer parte da Lojacorr e ter contribuido, juntamente com ensino superior incompleto e | | 9% com pés-gradua-
com todos os outros colaboradores, para esse resultado”, fala. ¢do. Quanto ao género dos colaboradores, 53% das em-
“Subir estas posicoes de um ano para o outro é uma con- presas sao compostas por homens e 47% por mulheres.
quista de todos nés. Sela o trabalho impecéavel que todos nés Nos cargos de alta lideranca, 63% sdo ocupados por ho-
temos, sendo diretores, heads ou colaboradores. Nao importa a mens e 37% por mulheres, na média lideranca, mulheres
sua posicao na empresa, somos todos uma tnica Rede Lojacorr representam 39% e homens 6% e em outras posicoes,
e isso traz uma alegria enorme, nos mostrando que estamos no 61% sdo ocupados por homens e 39% por mulheres.
caminho certo, o caminho da colaboragéo. Ter esse reconheci- Dentre as | 10 empresas premiadas, a idade média
mento é fundamental para engajar todas as nossas equipes de dos presidentes esta na faixa dos 50 anos, o tempo mé-
colaboradores e mostrar ao mercado a grande marca emprega- dio de ocupacdo do cargo é de || anos e 3 mulheres
dora que somos, a rede Lojacorr que tanto amamos. Somente exercem a funcdo. O estudo destaca que a média do
com pessoas engajadas, determinadas e, principalmente, feli- tempo de existéncia das empresas é de 27 anos. 65%
zes, que conseguimos conquistar esse reconhecimento”, relata permitem que os funcionarios participem de programas
Antonio Lourengo Gelain Junior, head de Compliance. de voluntariado no horério de trabalho e 78% contam
Alex Martins, head de Tecnologia, finaliza dizendo que es- com alguém responsavel por combater a discriminacdo e
tar entre as melhores empresas para se trabalhar no Parang é promover a diversidade. Outros nimeros que merecem
ter o olhar voltado para as pessoas, pois sdo elas que fazem as destaques estdo relacionados ao desenvolvimento: 69%
coisas acontecerem, com confianca e autonomia. “Esse resul- das empresas oferecem bolsas de estudos para graduacdo
tado é significado de tudo o que a empresa faz pensando nas ou pds, 66% possui mentoring, 53% oferecem progra-
pessoas, adaptabilidade diante de um cendario de incertezas. mas de coaching, 52% possui universidade interna, 51%
Devido a pandemia tivemos que agir rapido e descobrimos, oferecem bolsa para cursos de idioma e 32% oferecem
assim como muitas empresas, o trabalho remoto, isso possibi- verba para usarem em desenvolvimento de sua escolha.
litou contratar profissionais de todos os cantos do Brasil e do A taxa de rotatividade no ano é de 8% e 20% dos fun-
mundo. Hoje todos podem trabalhar de qualquer lugar, uma cionérios foram promovidos. Sobre turnover e fatores de
boa qualidade de vida, ganhamos mais tempo com nossas fa- permanéncia na empresa, 4% dos funcionarios sairam de
milias, mais tempo para se desenvolver, praticar esportes. Eu forma voluntaria, fator que representou 6% do total de
diria que estamos na frente, pensando sempre em formas dife- demissdes.
rentes de fazer as coisas”, agrega o gestor. Quando questionados sobre o motivo de permane-

cerem nas melhores do Parana, 45% dos colaboradores
responderam oportunidade de crescimento, 25% quali-

A CERT|F|CACAO E UMA dade de vida, 14% alinhamento de valores, | % remu-
CONSEQUE\NCLA\ DE \/AR|AS ACOES neracdo e beneficios e 2% estabilidade. Nos indices de

confianca por dimensées, 88% acreditam na credibilidade

APLICADAS AO DIA A DIA QUE dos lideres para gerenciar pessoas e administrar os ne-
gécios de forma geral, 87% no respeito dos lideres na

CONTRIBUEM E MOLDAM A CULTURA relagdo com os funciondrios, tanto na questao profissional
COM RESPEITO, CONHAN(;A = como pessoal, 86% na imparcialidade dos lideres com
- relagdo a todos os funciondrios, 91% sentem orgulho
\/ALOR|ZA(;AO DE TODO O TIME. de exercer a profissdo e trabalhar nessa empresa e 90%

acreditam na camaradagem entre os colegas de trabalho
e presenca de sentimento de equipe.
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Residéncia que vocé quer, entdo so
vem que as oportunidades certas
estdo aqui na Liberty!
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O TECNOLOGIA

2022: ANO DE DESENVOLVIMENTO
NA REDE LOJACORR

Para 2023, o time de Tecnologia j& olha novas iniciativas de estrutura e evolucao

tecnologia tem causado um
impacto profundo na vida
das pessoas nos ultimos
nos, especialmente com
o efeito da pandemia, que acelerou o
processo de digitalizagdo de muitas
empresas. Nao é novidade o quanto
estamos conectados por diversos dis-
positivos que facilitam as nossas in-
teragoes e consumo, alterando nosso
comportamento cada vez mais digital.
Comprar pela internet, se comu-
nicar por mensagens de texto ou voz,
realizar video chamadas, usar ferra-
mentas para trabalhos colaborativos
em que cada um pode fazer a sua par-
te ao seu tempo, bem como estudar
de forma remota, se tornaram coisas
comuns na vida das pessoas — até das
mais resistentes a mudanca.
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“A aceleracdo de mudancgas traz
grandes oportunidades, mas também
grandes desafios, quando pensamos no
futuro da Lojacorr e, principalmente,
no desenvolvimento das corretoras que
exercem um papel extremamente im-
portante de relacionamento e confian-
¢a com seus segurados”, avalia Sandro
Ribeiro dos Santos, diretor de Tecnolo-
gia e Operacodes da Rede Lojacorr.

Com isso, a area de Sandro se pro-
pos a repensar como ampliar as capa-
cidades e estruturas tecnolégicas que
aceleram a empresa em direcdo ao
futuro. “Formas de trabalho, estrutu-
ra de times, stacks tecnoldgicas, fer-
ramentas, parceiros e toda a infraes-
trutura necessaria, comecando assim
uma jornada intensa de trabalho nos
ultimos anos”, exemplifica.

A ACELERACAO DE
MUDANGCAS TRAZ GRANDES
OPORTUNIDADES, MAS
TAMBEM GRANDES DESAFIOS,
QUANDO PENSAMOS NO
FUTURO DA LOJACORR

E, PRINCIPALMENTE, NO
DESENVOLVIMENTO DAS
CORRETORAS QUE EXERCEM
UM PAPEL EXTREMAMENTE
IMPORTANTE DE
RELACIONAMENTO E
CONFIANCA COM SEUS
SEGURADOS



“Saimos de uma estrutura extrema-
mente enxuta no time de TI, aumentan-
do consideravelmente o nosso quadro,
montamos verticais de Arquitetura, En-
genharia de Software, Eng. de Dados,
DevOps (um conjunto de praticas e fer-
ramentas que visam acelerar e automa-
tizar aspectos dos processos de desen-
volvimento de softwares, permitindo a
entrega continua) & Cloud (nuvem), QA
(Quality Assurance - Garantia de Quali-
dade) e Infra/Seguranca como forma de
aprimorar nosso desenvolvimento e con-
tinuamos expandindo com novas skills
(habilidades) e responsabilidades no
time”, relata.

Ele pontua algumas das principais
acoes realizadas em 2022:

» “Organizamos nosso trabalho em
Squads, dedicadas a produtos, seja

na manuteng¢do do nosso produto
atual, bem como na decomposigao
para o novo, além de pensar em novos
produtos e servigos para o futuro”.

» “Atuamos na estrutura do nosso
produto 'core' (principal) do negécio,
realizando agdes de monitoramento,
olhando gargalos e melhoramos a sua
performance mexendo na estrutura de
dados, relatérios e refatoramento de
codigo”.

» “Migramos também a base do nosso
ERP (Enterprise Resource Planning -
software de Planejamento de Recursos
Empresariais) de mercado para a

nossa Cloud (nuvem), a fim de mitigar
problemas de infra local e integracao,
com isso estamos garantindo a nossa
operagao praticamente toda na nuvem”.

» “Estruturamos time de plataforma
com olhar forte para automagoes

e integragdes e em seis meses
colocamos nossa plataforma no

ar com as primeiras automacoes e
integracoes produzidas dentro de
casa, gerando velocidade na troca de
informacéo e aumentando a eficiéncia
junto a rede e seguimos ainda com um
bom caminho de oportunidades pela
frente”.

» “Recentemente, também colocamos
em producéo outro software no ar,

o nosso backoffice, construindo a
diversas maos com um trabalho
fantastico de muitos envolvidos aqui
na empresa. Com isso encurtamos
caminhos ‘softwarerizando’ etapas
de processo com ganho de velocidade
escala para times internos, além do
que o novo produto passa a ter toda
uma jornada de gestdo e regras de
negdécios da rede no futuro, assumindo
essa atividade do Broker One”.

» “Também internamente atualizamos
nossas ferramentas de trabalho, como
por exemplo o Google Workspace, que
passou a nos dar maior produtividade,
conectividade nos trabalhos remotos
e colaborativos da empresa e

estamos atualmente embarcando as
nossas unidades de negocio, para

que possamos estar cada vez mais
préximos digitalmente”.

Assim, a Lojacorr seguird com bons
passos pela frente equilibrando o desa-
fio de manter e escalar suas estruturas
atuais, bem como construir o futuro -
“o que falo aqui sobre trocar as asas do
aviao em voo e manter o equilibrio dele”,
ilustra o diretor.

As agbes em equilibrio no ano passa-
do trouxeram bons resultados. “Como no
fim do ano de 2022, quando no mercado o
namero de transacoes cresce significativa-
mente e nossas estruturas estiveram 100%
operando sem quedas, bem como coloca-
mos dois novos softwares no ar, operando
e ja gerando valor para a rede”, aponta.

Para 2023, o time j4 olha novos proje-
tos de estrutura e evolucao para o siste-
ma Broker One, bem como a Plataforma
segue sua jornada de conexdes de inte-
gracoes com seguradoras, Backoffice sua

jornada de gestao e apoio a operacao da

rede e ha boas perspectivas de avancgar
também em um novo software que con-
temple a jornada e possa apoiar ainda
mais o crescimento das corretoras. “Sem
falar ainda na parte de dados e suas es-
truturas, as quais estamos trabalhando
muito e devemos avancgar ainda mais
nesse ano”, adianta.

“Ha muito trabalho pela frente, mas
a certeza de passos s6lidos em diregdo ao
futuro colaborando com o crescimento
saudével da rede e das corretoras que fa-
zem parte”, finaliza o especialista.

7

PARA 2023, O TIME JA
OLHA NOVOS PROJETOS
DE ESTRUTURA E
EVOLUCAO PARA
O SISTEMA BROKER
ONE, BEM COMO A
PLATAFORMA SEGUE SUA
JORNADA DE CONEXOES
DE INTEGRACOES
COM SEGURADORAS,
BACKOFFICE SUA
JORNADA DE GESTAO
E APOIO A OPERACAO
DA REDE E HA BOAS
PERSPECTIVAS DE
AVANCAR TAMBEM EM
UM NOVO SOFTWARE
QUE CONTEMPLE A
JORNADA E POSSA
APOIAR AINDA MAIS
O CRESCIMENTO DAS
CORRETORAS. SEM
FALAR AINDA NA PARTE
DE DADOS E SUAS
ESTRUTURAS, AS QUAIS
ESTAMOS TRABALHANDO
MUITO E DEVEMOS
AVANCAR AINDA MAIS
NESSE ANO

SANDRO RIBEIRO DOS
SANTOS, DIRETOR DE TECNOLOGIA
E OPERACOES DA REDE LOJACORR
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EMPRESA DE SONS, PALAVRAS,
IMAGENS E EFEITOS

Confraternizacao Lojacorr € marcada por emocao, gratidao e composicao

celebracdo de fim de ano da Loja-
corr ocorreu no dia 14 de dezem-

bro e reuniu remotamente colabo- -
. .l -
radores, gestores e Unidades para £ 4 | = o g e o ‘ L

comemorar as conquistas de 2022, hom(?na- E: - r‘q ‘ ‘

@ Gravagio

gear todos que fazem parte da rede e que, jun- .

tos, sonham diariamente com uma empresa J SREER e =y |
justa, humana, produtiva e com o propésito ﬁ m

de apoiar o corretor na sua jornada de prote- ee— ‘ o £ ) L:O! ‘ e 163 pensoss

ger cada vez mais e melhor o brasileiro. =
A data recebeu dos gestores a gratidao M PO09E

pelo trabalho de todos os times, com depoi-

mentos do fundador José Heitor Silva, além

do cofundador e presidente do Conselho de Em especial, a celebragdo ganhou dois belos presentes, criados e de-
Administragdo, Diogo Arndt Silva; do pre- clamados ao vivo pelo facilitador poético, Nuno Arcanjo, convidado do
sidente (CEO), Dirceu Tiegs; do diretor de evento: uma poesia e uma musica que se somam aos efeitos da marca
Transformacéo Digital, Daniel Castello; e do olfativa — desenvolvida em 2021 durante os 25 anos da empresa — além
cofundador e diretor Financeiro (CFO), An- do manifesto, causa justa, propésito e valores. De acordo com Luciana
dré Duarte. O evento contou também com a  Grande, head de Gente & Gestao, a identidade organizacional esteve en-
palestra de Adeildo Nascimento, economista  tre os focos da Lojacorr em 2022 e vem sendo fortalecida junto ao seu

com especializacdo em lideranca e desenvol- ecossistema. “Desenhamos a varias méos o propésito e causa justa da
vimento de times, com o tema ‘O futuro nao Lojacorr e agora, para fechar o ano, ganhamos este belo presente que
é mais como antigamente’. representa muito a nossa gente”, conta.

SEU FUTURO MAIS SEGURO

Musica inspirada nos valores,

) propésito € Causa Justa da Lojacorr

.
negOCJ. gu ’ L por seu Futuro
Nosso o é Se ro RESPONSAJE

Com TRANSPARENCIA e INOVAGAO 1
SIMPLICIDADE e AGILIDADE dandzezéo Pk A X o)
so a pro

COLABORAR para o aces

REFRAO)
N6s existimos para Elevar
A consciéncia de se assegurar

para toda populacao
e o Corretor faz o papel do Coracdo

Que é pulsar, e espalhar seguranga €
(REFRAO)

Guardides da protecao, 1
Desse negdcio sio a Razdo, par

seguro e de Paz (2x)

protegéo (2x)

Corretores profissionails
um futuro mais

(REFRAO)
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POEMA DE ABERTURA

Imagine o Dia e que um evento de Encerramento
tenha a Ousadia de comecar com Masica e Poesia

Imagine um Ano, chamado 2 mil e vinte e Dois

Em que a Rede Lojacorr nao deixou nada pra depois
Um ano com tanto recorde de Meta, OKR e Resultado
Um ano em que elevamos Nnosso potencial ao quadrado

Nosso quadro de pessoas e tamanho foi dobrado

Assim como nosso desafio de transformacdo
digital, organizacional e principalmente pessoal.

(respira): UAU

Se nao me falha a memdria
esse foi o ano mais ousado dos 26 anos de nossa histoéria

Um ano em due renovamos nossa Causa, que se fez mais Justa,
Revisitamos Propdsito, Valores,
fortalecemos Corretores, Guardides e Colaboradores

Um ano Tao ousado que muita gente aqui
deve ta se sentindo meio atordoado

36 de ouvir a palavra Seguro, Apdlice ou Cancelamento
ja sobe SINISTRO pela espinha,
arrepia o pensamento

E uma voz dentro da gente fala: CALMA... ta chegando fim de ano,
se ndo me engano a gente vai Descansar...

Mas antes, precisamos CELEBRAR
muita coisa pra honrar, pra lembrar, pra cuidar.

Além dos numeros e de tanto resultado,

Hoje é um convite pra parar, respirar
Um momento pra Falar de VIDA, de EMOCAO, VOCACAO
e LEGADO.

Uma manhd

pra sair do whatsapp, desligar o instagram

e lembrar

que aqui em cada quadradinho dessa grande imagem

tem um colega, uma pessoa cheia de Vida, cheia de histéria e muita

Coragem

Como diz Guimardes, o Rosa,

“a vida é assim: esquenta e esfria, aperta e dai afrouxa, sossega
e depois desinquieta.

O que ela quer da gente é coragem.”

E, como poeta, eu também diria: ela quer OUSADIA.

Imagina s6 o dia,
em gque nosso evento de encerramento,
comecasse com uma palavra menos razdo, muito mais coracao,

Imagine o dia em que toda reunido pudesse comecar
com uma antiga Inovacao

chamada Arte,

chamada... Poesia.

Nuno Arcanjo,

facilitador poético

EM ESPECIAL, A
CELEBRACAO
GANHOU DOIS
BELOS PRESENTES,
CRIADOS E
DECLAMADOS
AO VIVO PELO
FACILITADOR
POETICO, NUNO
ARCANJO,
CONVIDADO DO
EVENTO: UMA
POESIA E UMA
MUSICA QUE
SE SOMAM AOS
EFEITOS DA MARCA
OLFATIVA, ALEM DO
MANIFESTO, CAUSA
JUSTA, PROPOSITO E
VALORES.

EDICAO 42 | 2022 | 29



seguro €
estar com
a genle.

Diogo Arndt Silva

} Presidente do Conselho
de Administracdo, sécio
fundador da Rede Lojacorr,
empreende no mercado de
seguros desde 1995.

} Economista pela
Universidade Federal do
Parana, pés-graduado em
Planejamento e Gestao de
Negocios pela FAE Business
School, possui MBA em
Gestdo Comercial pela
Fundagao Gettlio Vargas,
com Extensao em Negbcios
e Gestdo pela Universidade
da Califérnia Irvine. Liderou
a equipe de Planejamento
Estratégico que deu origem
ao modelo de negécios da
empresa e atuou por cinco
anos como Diretor de
Expansao, que deu inicio a
nacionalizagdo da operagao
que se tornou a maior
plataforma para corretoras de
seguros do Brasil. De margo
de 2017 a janeiro de 2023
atuou como CEO da Rede
Lojacorr.

O GESTAO

NOVAS PERSPECTIVAS
EM 2023

dia 1° de janeiro de 2023

formalmente foi meu Ultimo

como CEO da Rede Lojacorr,

empresa em que trabalhei e
ajudei a construir desde o primeiro dia de sua
existéncia. Na data, se passavam exatamen-
te 26 anos e 77 dias desde a sua fundagio.
Pela intensidade, pareceu que foi ontem que
comegamos.

Tenho muito orgulho de tudo o que
construimos até aqui, junto com um time
extraordinario de soécios, colaboradores,
concessionarios e corretores de seguros.
Se tem uma coisa da qual me orgulho é ter
contribuido para entregar a Rede Lojacorr ao
mercado, um ecossistema que garante opor-
tunidades reais de crescimento a quem esti-
ver disposto a trabalhar e colaborar conosco.

Quanto mais a empresa se desenvolve,
maior é a nossa responsabilidade com sua
profissionalizacdo e o constante investimento
em governanga para garantir sua longevidade.

A partir do ano de 2023, assumirei uma

nova responsabilidade como presidente do
nosso Conselho de Administragdo. Seguirei
atuando fortemente como um guardido da
nossa cultura, da nossa estratégia e da lon-
gevidade da Rede Lojacorr. Trabalharei para
que nossos parceiros e colaboradores tenham
sempre em nossa empresa um ambiente segu-
ro e prospero para trabalhar e se desenvolver.

Estarei lado a lado, apoiando e colabo-
rando com a gestdo do Dirceu Tiegs que
assumiu oficialmente com CEO da Rede Lo-
jacorr a partir de 2 de janeiro de 2023.

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

Obrigado a todos que de alguma forma
apoiaram e contribufram com minha jornada
até aqui. Um grande abrago e que 2023 seja
um ano de muito aprendizado e prosperida-
de para todos.

QUANTO MAIS A EMPRESA SE DESENVOLVE,
MAIOR E A NOSSA RESPONSABILIDADE COM
SUA PROFISSIONALIZACAO E O CONSTANTE
INVESTIMENTO EM GOVERNANCA PARA
GARANTIR SUA LONGEVIDADE




O CONVENC’:AO LOJACORR .................................................................................................... .

CURITIBA: A CAPITAL
DO SEGURO

Duas mil pessoas sao esperadas na cidade para compartilhar conhecimento

energia gerada durante as

convencoes da Lojacorr sé

é possivel sentir estando

14. Os velhos companheiros
nao veem a hora e os novos nao perdem
por esperar. Agora, a Convengédo Nacio-
nal da Rede Lojacorr tem nova edigéo e
passa a se chamar “LC Summit”. O even-
to, que deve reunir mais de dois mil re-
presentantes do mercado segurador,
terda como foco inovagdo, tecnologia,
colaboracao e unido, com profissionais,
empresas e renomados especialistas
para elevar o nivel de discussées e troca
de experiéncias. A agenda est4d marcada
para os dias 1 e 2 de junho, no Centro
de Eventos Positivo, em Curitiba-PR, e o
intuito é gerar relacionamento, conteu-
do e negécios.

Segundo Dirceu Tiegs, presidente
(CEO) da Rede Lojacorr, o LC Summit é
uma oportunidade de conexao, mate-
rializar o movimento de rede e o poder

da comunidade. ‘E um momento im-
par em que os melhores profissionais
do ramo poderdo se conectar com 0s
principais players de seguros, expan-
dir sua rede de contatos, fortalecer o
relacionamento com as seguradoras,
corretores especialistas e outros par-
ceiros. Além disso, é uma possibilidade
de estreitar ainda mais os lacos dessa
nossa ‘comunidade’, poder aprender
sobre o ecossistema de seguros e o que
o mercado espera’, explica.

O LC Summit by Lojacorr tem
como principal tema ‘Seguros por uma
perspectiva inovadora’. Serdo diver-
sos painéis de discussdo, palestras,
sessoes de networking e exposicao de
grandes companhias do mercado segu-
rador. O evento contard com dois dias
intensos de contetidos, divididos entre
uma plendria 360° e duas salas temati-
cas, que terao técnicas de gestao, mar-
keting, vendas, inovagéo e produtos.

esecsesccsscsccss

Mais informacdes sobre o evento pelo site https://redelojacorr.com.br/lc-summit/.
O evento contara também com um aplicativo com diversas ferramentas e informaces
pré, durante e pds evento, tais como: acesso a agenda e PPTs das apresentacoes.

®eecesscsecscsscse
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O COMERCIAL

CRESCE A PRODUCAO
DE SEGUROS EM 2022

Dados da Lojacorr mostram evolucao de 36,20% em producao absoluta de seguros em 2022

ultimo ano foi marca-

do por mudancgas sociais

e econdmicas em todo o

mundo. O setor de seguros
teve que se adaptar e criar novas es-
tratégias para continuar em ascen-
sao e se destacar no mercado. Segun-
do Dirceu Tiegs, presidente (CEO) da
Lojacorr, mesmo sendo um ano desa-
fiador, o mercado de seguros apostou
na inovagéao e na personalizacéao.

“Com a retomada pds-pandemia e
da atividade econdmica, nosso prin-
cipal desafio foi o ajuste de precos e
regras de subscricdo de risco mais
rigidas impostas, necessarios para
ajustar resultados. Em meio as incer-
tezas de um ano de eleigbes, cenario
de guerra na Europa e a realizacao
da Copa do Mundo, o setor segurador
teve que inovar e ir além. E nés, en-
quanto rede, nos unimos e fortalece-
mos o corretor, vimos a necessidade
especifica de cada um, contamos com
a parceria de seguradoras e com 0 uso
de ferramentas essenciais de relacio-
namento. Buscamos juntos solugoes
assertivas e tragamos como principal
foco a inovacgéo, a acessibilidade, a
personalizacdo, a prospecgdo, o res-
gate de clientes e a melhoria nos pro-
dutos, no atendimento e na gestao”,
afirma Dirceu.

Somente na Lojacorr, o ano de
2022 fechou com alta no mercado,
somando um crescimento de 36,20%
em producio de seguros, em relacao
ao fechamento do mesmo periodo do
ano de 2021. A dltima projecao apre-
sentada pelo mercado foi de fechar
2022 com 17,1%, indicando que o
crescimento da Rede tem sido sem-
pre acima do setor e, o incremento
no numero de clientes demonstra
uma evolucao real muito substan-
cial, acima da inflagdo do setor. O
crescimento total da rede (seguros,
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A ULTIMA PROJECAO APRESENTADA PELO MERCADO
FOI DE FECHAR 2022 COM 17,1%, INDICANDO QUE
O CRESCIMENTO DA REDE TEM SIDO SEMPRE ACIMA
DO SETOR E, O INCREMENTO NO NUMERO DE
CLIENTES DEMONSTRA UMA EVOLUCAO REAL MUITO
SUBSTANCIAL, ACIMA DA INFLACAO DO SETOR

consoércios e produtos financeiros) foi
o equivalente a R$ 1,207 bilhdes pro-
duzidos de todos os segmentos.

Para Dirceu Tiegs, a expectativa
foi superada. “Passamos em R$ 130
milhdes a nossa meta. Essa conquista
é reflexo de um esforgco em conjunto
de todo o nosso ecossistema”, afirma.

Entre os segmentos, foram soma-
dos o total de R$ 1.131 bilhdes em
seguros, R$ 39,61 milhdes em consoér-
cios e R$ 37,45 milhoes nos demais ra-
mos. O resultado demonstrou ainda o
crescimento das regionais, sendo que
Norte e Nordeste tiveram alta na pro-
ducao de 44,46% nessa regiao, segui-
do de mais de 40% no Centro Sudeste,
37,46% na regiao de SP Centro Norte e
31,90% no Sul.

De acordo com Luiz Longobardi

Junior, diretor de Mercado e Distri-
buigao (CCO) da Rede Lojacorr, em re-
lagdo aos ramos, o seguro automével
ocupou o primeiro lugar entre os pro-
dutos com um aumento de 41,46%, em
segundo o seguro saide em grupo com
35,56% e em terceiro o vida em grupo
somando 34,71%. “Esse resultado de-
monstra que, mesmo com o aumento
dos valores do seguro de automéveis,
o brasileiro ainda se preocupa com seu
veiculo e enxerga todos os beneficios
deste produto. Além disso, o cresci-
mento de seguro no ramo de sadde
também é reflexo de quanto as pessoas
aumentaram a preocupagdo consigo
mesmas e suas familias apds a crise
sanitéria vivenciada no mundo e que
colocam esse seguro como prioridade”,
analisa Luiz Longobardi Junior.



RANKING NACIONAL - TOP 10 q;

UNIDADES SEGURADORAS

UNIDADE %

CURITIBA 14,47%
BRASILIA 34,91%
FLORIANGPOLIS 28,31%
MARINGA 33.47%
CAMPINAS / JUNDIAI 38,55%
SUDOESTE / PR 42,85%
LONDRINA 54,72%
PORTO ALEGRE 46,08%
BELO HORIZONTE 47,67%
CHAPECO 38,21%
TOTAL: 32,84%

SEGURADORA %

BRADESCO SEGUROS 35,64%
TOKI0O MARINE 60,81%
HDI SEGUROS 18,19%
LIBERTY SEGUROS 47.87%
MAPFRE - VERA CRUZ 16,33%

ALLIANZ SEGUROS 89,39%
ZURICH SEGUROS 44,82%
SOMPO SEGUROS 31,78%
MITSUI SUMITOMO -25,36%
UNIMED SEGUROS 31,97%
TOTAL: 35,93%

@ CORRETORAS g RAMOS

RAMO %

AUTOMOVEL 41,46%
SAUDE EM GRUPO 35,96%
EMPRESARIAL 28,81%
VIDA EM GRUPO 34,71%
MULTIRISCO/RURAL 12,45%

CORRETORAS %
CEDRO ADMINISTRADORA E CORRETORA 10,02%
M & K CORRETORA DE SEGUROS 31,64%
ROSA TAVARES CORRETORA DE SEGUROS 58,11%
OUROSEG CORRETORA DE SEGUROS SC 30,34%
VIP CORRETORA DE SEGUROS LTDA 49691,93%

SACS CORRETORA DE SEGUROS LTDA 13,68%
NH ADM E CORRETORA DE SEGUROS LTDA 94,61%
AFIRMATIVA ADM E CORRETORA 3,18%
VICONSEG ADM E CORRETORA DE SEGUROS 36,88%
TRANCAFORTE ADMINISTRAGAD 41,77%
TOTAL: 43,34%

RESIDENCIAL 25,32%
RD - EQUIPAMENTOS 26,75%
VIDA INDIVIDUAL 26,44%
CONDOMINIO 29,30%
TRANSPORTE RCTR-C 23,12%
TOTAL: 37,90%
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O RISCOS DECLINAVEIS

PROTECAO PARA A
INDUSTRIA TEXTIL

No mundo, esta entre as quatro maiores produtoras de malhas
e é uma indUstria que tem quase 200 anos no pas

uito além de ser respon-

savel primordialmen-

te por materializar e

modernizar as grandes
tendéncias e inspiragoes da moda em
seus mais diversos estilos, a industria
téxtil brasileira é, de fato, grandiosa
em tantos outros termos. No mundo
estd entre as quatro maiores produto-
ras de malhas e é uma industria que
tem quase 200 anos no pais. Dessa for-
ma, conquistou a economia. Em 2021,
o setor fechou o ano com alta de 16,9%
no varejo de roupas, de 12,1% na pro-
ducao dos téxteis (insumos) e 15,1% das
confeccoes, segundo dados da Associa-
¢ao Brasileira da Industria Téxtil e de
Confecgdo (Abit). No fechamento de
2022 (que até o término deste texto nao
havia sido contabilizado) deve crescer
1,2%, mas a previsao para 2023 é de um
ano desafiador, com alta projetada de
1,1% devido a inflacao e flutuagao dos
precos das matérias-primas, por conta
da Guerra da Ucrania/Russia.

Entretanto, se por um lado eco-
nomicamente o mercado téxtil estd
estavel, crescendo timidamente, o
setor sofre com outra questao: com a
aquisicdo de cobertura de seguros. O
que é possivel notar é que algumas se-
guradoras nao estdo trabalhando com
risco que envolve matéria prima como
o algodao e estdo com algumas restri-
¢oes, o que acaba tornando um grande
empecilho no processo de seguro das
empresas desse segmento.

De acordo com Luiz Ernani Lep-
chak, diretor Regional Sul, sao diver-
sos fatores que fazem com que as se-
guradoras tenham receio de atender
esse cliente. No geral, entende-se que
a industria téxtil como um todo é de
grande risco. Dispde de um estoque
consideravel de fibras naturais e ar-
tificiais, possui retalhos e tecidos ao
longo do processo e trabalha com mui-
tos produtos quimicos, o que coloca o
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espago como um risco forte de incéndios ou até explosdes. “Também fala-
mos de um setor que gera muita poeira nos locais de produgdo, aumentando
as chances de causar problemas respiratérios. E uma indistria que precisa
de total cuidado. Por ter muitas etapas de produgao, qualquer falha e/ou
desatencgdo mecéanica, falta de manutencao, sobreaquecimento e acidentes
podem causar danos irreversiveis. Como peca fundamental para a protecéao
dos negdcios de qualquer empresa, o seguro busca prevenir desde pequenos
a grandes prejuizos para a companhia atendendo diferentes tipos de riscos,
como roubo e incéndio”, afirma.

Sendo assim, a empresa deve buscar exercer prevencgao de riscos, fazer
constantes supervisdes, aumentar a seguranca, identificar os perigos e ga-
rantir um seguro de grandes riscos adequado a necessidade de uma industria
téxtil. Por outro lado, é importante que o corretor — que faz essa interme-
diagao, busca a melhor oferta, a personalizacao da apédlice — seja o0 apoio e o
negociador insistente. “Além desses papéis primordiais, temos que falar das
seguradoras. Elas também precisam adequar seus produtos para atender a
industria téxtil e ndo sair no prejuizo. Deve-se adaptar contratos, flexibili-
zar alternativas, mas garantir cobertura que fique satisfatéria e segura para
ambos”, finaliza o diretor.



{artigo}

Sandro Ribeiro dos Santos
} Diretor de Tecnologia

e Operagdes e sécio-diretor
da Rede Lojacorr

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

e implementagdo de
importantes projetos
tecnoldgicos para a Rede
Lojacorr.
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E IMPORTANTE
QUE TODOS
ESTEJAMOS
ATENTOS A ESSAS
TENDENCIAS E
PREPARADOS PARA
APROVEITAR AS
OPORTUNIDADES
QUE ELAS
OFERECEM PARA
NOS MANTERMOS
COMPETITIVOS
NA GERACAO DE
VALOR

5 TENDENCIAS
para 0 mercado de seguros

nicio de ano é sempre um momento de

olhar para o futuro, especialmente quan-

do se trata de tendéncias tecnoldgicas que

podem ter um forte impacto nos negdcios.
Algumas das tendéncias que mencionamos aqui
podem ndo ser exatamente novidades, mas es-
tdo se tornando cada vez mais importantes no
mercado de seguros, impulsionando a transfor-
magao digital.

I - APIs (Application Programming
Interfaces): As famosas e tdo desejadas APIs,
que permitem que sistemas distintos sejam in-
tegrados e possam trocar informagdo de forma
mais facil e consistente, além de melhorar as jor-
nadas. Desafio para muitas empresas do mercado
de seguros que precisam atualizar seus sistemas
legados com novas tecnologias que permitam a
criacdo dessas interfaces que ao mesmo tempo
possibilitam a troca e 0 empoderamento de seus
parceiros de negdcios, tanto na venda como na
gestdo com informagdes dos seus clientes. Além
de habilitar novas formas de oferta e distribuicdo,
geram também oportunidades para melhorar as
jornadas e experiéncias dos clientes que podem
ter outras interfaces, como, gestdo dos seus ne-
gbcios centralizados todos juntos ao seu corretor
ao invés das seguradoras.

2 - Inteligéncia artificial: A |A que pode ajudar
as seguradoras a analisar uma grande quantidade
de dados de forma mais rapida e com maior pre-
cisdo, acelerando a tomada de decisdo e apoian-
do a uma subscricdo mais efetiva. Também pode
ser usada na prevencao de fraudes e personalizar
opgdes de seguro para atender as necessidades
individuais de clientes, além de ajudar em mode-
los de recomendacbes, churn etc. Outro ponto
que vale comentar aqui é o avanco da IA, como
o projeto da OpenAl o ChatGPT que é capaz de
responder diversas perguntas com uma precisao
e linguagem natural, com &tima compreensdo,
além de diversas outras funcionalidades.

3 - Low Code e No Code: Nio ¢ novidade
que o mercado tem mais oferta para posicdes
de tecnologia do que mao de obra especiali-
zada trabalhar em desenvolvimento de cédigo
interpretar e escrever linguagens de programa-
¢do requer especializagdo e leva tempo para a
formacdo adequada. Com isso surge o termo

Low Code, que se refere a um nivel bésico de
conhecimento de cédigo ou o No Code que
ndo requer nenhum conhecimento de cédigo
e possibilita que demais pessoas dentro da em-
presa possam construir suas proprias aplicagdes.
Além da autonomia para mais pessoas ou areas
também ndo tech, essas ferramentas também
podem ajudar no processo de validacdo de pro-
dutos ou processos.

4 - Automacao: Outra tecnologia que ndo é
nova aqui € a automagao, seja ela de processos
com os famosos RPA (Robotic Automation Pro-
cess), que ajudam na melhoria de performance
e eficiéncia de processos, ou os Crawlers, que
atuam na coleta de dados através de paginas
web. Amplamente usada no varejo dentro do
mercado de seguros, além da parte dos pro-
cessos internos, tem grande poder para ajudar
no fluxo de informagdes entre diversos sistemas
que muitas vezes ainda ndo possuem uma API
disponivel, principalmente em processos de
pds-venda e gestdo de apdlices dentro do se-
tor. Seguindo a linha do Low Code, ferramentas
como o Zapier ou o Integromat também sado
bons exemplos para automacio da transferéncia
de dados entre diferentes sistemas.

5 - Cyber Security: Com o crescente nu-
mero de ameagcas cibernéticas e a quantidade
de ataques a empresas, esse é um tema que
se torna cada vez mais preocupante entre os
profissionais de tecnologia e empresas. Inves-
tir em métodos de seguranca, ferramentas e
aprimora-los, além de constantes revises, sao
necessarios, bem como trabalhar a educagio
das pessoas acerca dos diferentes tipos de gol-
pes e ataques. Por outro lado, a necessidade de
protecdo e busca pelo tema em diferentes em-
presas do mercado se torna uma oportunidade
cada vez maior dentro do mercado de seguros
em definir um produto ideal a diferentes tama-
nhos de empresa, bem como ao corretor po-
der ofertar e se especializar nele.

Vale destacar que a tecnologia esta em
constante evolugdo e essas tendéncias podem
mudar ou novas podem surgir. Porém, vale
acompanhar cada uma delas e ter em mente
que, se aplicadas, elas ttém o poder de impulsio-
nar outras talvez ndo citadas aqui e também nao
menos importantes.
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O EMPRESAS DO ECOSSISTEMA

ASSISTENCIA DE SEGURO
AUTO DE FORMA AMPLA

Maxpar Autoglass oferece solugdes que potencializam os resultados do corretor

undado por uma familia em-

presdria que atua no ramo

automotivo hd mais de 50

anos, o Grupo Autoglass é
composto por mais de 20 empresas,
que operam de forma sinérgica para
oferecer ao mercado segurador, vare-
jista e atacadista um servigo de alta
qualidade a precos competitivos. A
atuacao da Maxpar, uma empresa do
Grupo Autoglass, teve sua origem no
inicio dos anos 2000, com o objetivo de
oferecer ao mercado segurador assis-
téncias e servicos de qualidade e com-
plementares as coberturas principais
dos seguros, tais como assisténcia a
vidros. No momento, as solucoes mais
procuradas pelo mercado sao as assis-
téncias de Lataria e Pintura e de Roda,
Pneu e Suspensao.

A assisténcia de Lataria e Pintura
surge no mercado para preencher uma
lacuna de danos abaixo da franquia
de casco no seguro de automével. Em
caso de acidente, a assisténcia possi-
bilita a reparacdo dos danos a lataria
externa do veiculo, com técnicas de
funilaria, martelinho e pintura. A as-
sisténcia de Roda, Pneu e Suspensao
também é destaque, pois protege o
pneu, roda e itens que compdem a sus-
pensao do veiculo do cliente em caso
de danos gerados por impactos aciden-
tais, geralmente causados por objetos
como blocos de sinalizacdo de pista,
buracos e pedras.

Ambas as solugdes da Maxpar pro-
tegem o bolso do segurado, pois resol-
vem com uma franquia econémica, o
que agrega mais valor a apélice de se-
guro. S3o assisténcias que entregam o
melhor custo beneficio para as peque-
nas colisdes comuns no dia a dia, que
sdo muito custosas quando pagas dire-
tamente a oficina de forma particular.

De acordo com Lyssia Chieppe,
superintendente Comercial da Max-
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LYSSIA CHIEPPE

par, o objetivo como fornecedor das
principais seguradoras e parceira dos
corretores é auxiliar a inovacao do
mercado através do langcamento de as-
sisténcias e servigos que aumentem a
percepcao de valor do seguro e ajudem
os corretores e seguradoras a vender
mais. “Nosso foco é apoiar na atragao
de novos clientes para a contratacao
de seguros através da prestacao de um
atendimento ao segurado que supere
a sua expectativa e incentive nao s6 a
renovagao, como também a promogao
da importancia do seguro para clien-
tes que ndo costumam contratar”, diz.

PARCERIA
COM A LOJACORR

“A Maxpar comecgou a atuar como par-
ceira das seguradoras no inicio dos
anos 2000. Desde entdo, temos traba-
lhado para fortalecer o relacionamen-
to com a Lojacorr, trazendo oportuni-
dades especiais para seus corretores”,
ressalta a superintendente.

Com mais de 20 solucbes de as-
sisténcia para suprir as necessida-

des dos clientes, a Maxpar desen-
volve produtos que incrementam o
portfélio, agregam valor a apblice e,
consequentemente, impulsionam as
vendas e potencializam os resulta-
dos do corretor de seguros Lojacorr.
O parceiro Lojacorr pode contar com
treinamentos e materiais exclusivos
que ampliam o conhecimento sobre
as inovagbes do mercado segurador.
Conta também com uma equipe de
relacionamento comercial focada no
corretor de seguros. A equipe é trei-
nada para promover todo o suporte
necessario, visando transformar as
dores do corretor em solugdes para
os clientes e, principalmente, gerar
oportunidades de negbcios.

“Nés, da Maxpar, acreditamos for-
temente na importancia do corretor
de seguros dentro do ecossistema de
seguros. O corretor é uma importan-
te chave dentro da sustentabilidade
e crescimento do mercado segurador.
Juntos, buscamos ofertar servicos que
cabem no bolso do segurado e impul-
siona a comissao do corretor. Afinal,
se custa menos para o segurado, vale
mais para o corretor”, afirma.



RAFAEL AUGUSTO
BALBINO DE
MEDEIROS

} Atua ha mais de |13 anos
no setor de tecnologia,

com experiéncia nas areas
de Vendas, Consultoria

e Desenvolvimento de
Negécios.

Teve a oportunidade de
liderar negociagdes, parcerias,
projetos e equipes voltadas
para o cliente B2B, tanto em
organiza¢des nacionais como
multinacionais. Experiéncia
em diversos ambientes de
negdcios, sempre superando
metas e desenvolvendo
equipes fortes. Apaixonado
por vendas, marketing e
tecnologia, faz parte do time
da Rede Lojacorr como Lider
de Vendas.
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O ESFORCO
COMOVE,
MAS O
RESULTADO
CONVENCE

E ,g\i, O QUE MANDA
E O RESULTADO?

- 2

eu grande desafio sempre foi
otimizar meu tempo em fun-

cdo das minhas tarefas. Sem-
pre fui daqueles que saiam as
22 horas do trabalho, até que pela primeira
vez na vida tive uma avaliagdo mediana e en-
tdo ouvi frase marcante de uma das minhas
liderancas. “O esfor¢o comove, mas o resultado
convence”, ele disse, e estava certo.

Esse foi o estalo para olhar e entender
(mesmo) sobre produtividade e entrega.
Penso ndo ter nada errado em trabalhar
duro e se esforcar bastante, porém nem
sempre isso ira refletir nos resultados. Por
esse motivo passei a olhar com mais cuidado
para dois indicadores simples: o de esfor¢o e
o de resultado. E vao af algumas dicas:

» O seu dia de trabalho comeca na
noite anterior: é 6timo comecar o dia ten-
do clareza de suas atividades e em quais espa-
¢os de tempo serdo executadas;

» Faca a tarefa mais desafiadora do
dia antes do almoco: inicie seu trabalho
pela tarefa mais desafiadora, aquela que vocé
luta e procrastina para fazer.

» Estruture/ documente/ registre
suas atividades no Google Calendar (ou
qualquer outro app de tarefas) e tenha
consisténcia na realizacao delas: crie um
modelo/padrdo para semana/més de ativida-
des que vocé realiza todos os dias. Simples,
mas ¢ absurdo o ganho em eficiéncia opera-
cional. Além de organizar e de te lembrar das

atividades, vocé da visibilidade externa sobre
as janelas disponiveis no seu dia.

» Reuniao para falar de reuniao: As
reunides nos tomam muito tempo, mas de
alguma forma continuamos a registra-las in-
questionavelmente, a atendé-las e, inevitavel-
mente, a queixar-se delas. Veja, ndo estou fa-
lando para comegar a cancelar suas reunioes.
No entanto, reduzir significativamente a fre-
quéncia e a quantidade de tempo gasto com
elas pode aumentar a produtividade e sua
satisfagdo no trabalho. Gosto muito da pers-
pectiva da Nicole Steinbok que criou o con-
ceito da reunido de 22 minutos. Experimente
marcar reunides de apenas 22 minutos. Isso é
excelente para transmitir a todos a conscién-
cia de inicio e término da reunido. As pessoas
tendem a preencher o tempo vago de uma
reunido com conversas paralelas, entdo mes-
MO que sua reunido tenha meia-hora havera
a certeza de se manter nos topicos principais
nos primeiros 22 minutos. Quando se trata
de reunides, vinte e dois minutos sdo um tipo
de nUmero mégico.

As longas jornadas de trabalho e o acimulo
de atividades podem levar ao estresse, afetando
diretamente nossa produtividade. Assim, preju-
dica o equilibrio das outras areas da nossa vida
e reflete como um baita impacto na qualidade
do nosso trabalho. Aproveitar ao méaximo o seu
tempo ¢ fundamental. Ha duas maneiras de au-
mentar sua produgdo - seja em mais horas ou
em trabalhar de maneira mais inteligente.

E ai, fez sentido?
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SEGURO DE VIDA CRESCE
ENTRE AS MULHERES

Pesquisa aponta crescimento do setor nas modalidades
grupo e individual, impulsionado por elas

preocupacao pela quali-

dade de vida, satde e de-

mais situagdes cotidianas

sempre foi prioritaria na
vida das mulheres que pensam, mui-
tas vezes, ndo sé em si, mas também
em seus familiares. Houve entdo uma
mudanca de comportamento e as mu-
lheres, mais que os homens, identifi-
caram a necessidade de se planejarem
para o futuro com cuidado e com a
protegdo, principalmente apés a pan-
demia. Os numeros da Lojacorr de-
monstraram esse crescimento e ade-
sao ao seguro pelas mulheres em todos
os ramos: Auto, Massificados, Riscos,
Saude e Vida.

Segundo os dados, houve um cres-
cimento de 36,09% no levantamento
geral de producao em 2022 na compa-
ragdo com 2021 em seguros comercia-
lizados para as mulheres na Lojacorr.
Para Luiz Longobardi Junior, diretor
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de Mercado e Distribuigao (CCO) da
Rede Lojacorr, esses numeros mos-
tram que elas estdo cada vez mais
conscientes de que o seguro é funda-
mental no planejamento para si e para
a familia. “Além de trazer mais tran-
quilidade para viver o hoje, pensando
sempre nos contratempos do futuro,
as mulheres se planejam, muitas sao
responsaveis pela renda do lar e con-
seguem administrar esse investimento
e, com isso, sdo atendidas com um le-
que de produtos especificos, persona-
lizados e voltados as suas necessida-
des”, afirma.

O diretor Comercial Nacional Vida
da Tokio Marine, Marcos Kobayashi,
relata que, nos ultimos anos, essa rea-
lidade foi mais ainda evidenciada. “Ob-
servamos que, com o advento da pan-
demia, houve um aumento da busca
por seguros de uma forma geral devido
a uma maior conscientizagao da socie-

dade sobre a importéancia do seguro de
vida para a protecao pessoal, planeja-
mento financeiro e familiar em casos
de eventualidades, além de uma maior
preocupagao com a saide”, explica.

Entre os destaques dos ramos de
seguros que mais cresceram, estdo,
principalmente, a adesdo ao seguro de
vida em grupo que, somente na Rede
Lojacorr, cresceu 64% de janeiro a de-
zembro de 2022 em comparagdo com
o mesmo periodo de 2021. Ja o seguro
de vida individual cresceu 30,30% no
mesmo periodo de comparagao.

Essa realidade também foi notada
pela Tokio Marine Seguradora que, de
janeiro a setembro de 2022, registrou
um crescimento de 30,8% em pré-
mios emitidos liquidos se comparado
ao mesmo periodo em 2021. A faixa
etaria predominante, do Seguro Tokio
Marine Vida Mulher, destinado ao pu-
blico feminino, é de até 30 anos. “A ida-



de média das seguradas deste seguro
atualmente é de 25 anos, mas temos
uma distribui¢cdo bem homogénea dos
30 aos 60 anos, ou seja, a conscienti-
zacgado alcanca todas as idades, perfis
familiares e econdmicos”, relata Mar-
cos Kobayashi.

Entretanto, entre os homens, hou-
ve um aumento menor. O seguro de
vida em grupo teve alta de 1,78% e o
individual ficou em 28,66%, revelaram
os dados da Lojacorr. De acordo com
Mariana Palu, consultora de Seguros e
Beneficios da Paluseg, a mulher possui
essa grande preocupagdo em relagao
ao seguro de vida. “E um ato de amor
para nossa familia e com nés mesmas,
pois traz a tranquilidade e estabili-
dade para passar momentos dificeis,
como uma doenca grave, lutando com
mais possibilidades, uma vez que a in-
denizacao pode ser revertida para um
tratamento especifico, exames e medi-
camentos, trazendo mais qualidade de
vida”, relata.

Mas para atrair as mulheres e
chamar atengdo aos produtos deste
mercado sdo necessarias estratégias.
Por um lado, Mariana explica ainda
que a maior ferramenta é a atuacao
do corretor de seguros, pois tem essa
funcéo social de oferecer um produto
que apoie sua segurada no momento

em que ela mais precisa. “O objetivo é
mostrar que custa pouco para ter uma
cobertura de cancer de mama e outras
doencas, e que caso aconteca um diag-
nostico, essa cobertura fara toda dife-
renca na vida desta segurada”, explica.

Por outro lado, também tem o pa-
pel da seguradora em estar antenada
nas necessidades e inovagdes que os
produtos devem oferecer. O Seguro
Tokio Marine Vida Mulher, por exem-
plo, conta com cobertura de diagnds-
tico de cancer feminino, que abrange
mama, Utero, trompas e ovario, além
de permitir a indenizagdo de até 25
tipos de doengas graves. Ha também
cobertura de despesas médicas, hos-
pitalares, odontolégicas e reembol-
so das despesas para o tratamento
em decorréncia de acidentes, além
de diversos servigos gratuitos como
a telemedicina, acesso a aplicativos,
teleconsultas com personal trainers e
nutricionistas, descontos em medica-
mentos e servigos.

Mais do que mostrar que o segu-
ro de vida é indispensével, a consul-
tora também aborda a importancia
de exemplificar sobre o que ele repre-
senta dentro da questao financeira. “O
seguro representa estabilidade, pois a
segurada ird se preocupar com o trata-
mento, focar na cura da doencga, pois o

dinheiro para medicamentos e suprir
as necessidades da sua familia, mes-
mo que ela ndo possa trabalhar, sera
suprido pelo seguro, uma vez que as
mulheres sdo as provedoras do lar em
46% das familias brasileiras”, finaliza
Mariana Palu.
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HOUVE UM AUMENTO
DA BUSCA POR SEGUROS
DE UMA FORMA GERAL
DEVIDO A UMA MAIOR
CONSCIENTIZACAO DA
SOCIEDADE SOBRE A
IMPORTANCIA DO SEGURO
DE VIDA PARA A PROTECAO
PESSOAL, PLANEJAMENTO
FINANCEIRO E
FAMILIAR EM CASOS
DE EVENTUALIDADES,
ALEM DE UMA MAIOR
PREOCUPACAO COM A
SAUDE
MARCOS KOBAYASHI,

DIRETOR COMERCIAL NACIONAL
VIDA DA TOKIO MARINE
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Francisco Galiza

} Diretor da Rating de
Seguros, consultor de
economia para empresas
e entidades do setor de
Seguros.
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A ESTIMATIVA DE
CRESCIMENTO,
CONSIDERANDO
TODOS OS RAMOS,
E DE 20 A 25%,
SUPERANDO EM
MUITO A TAXA DE
INFLACAO. O FATO
MAIS IMPORTANTE
EM TERMOS DE
CRESCIMENTO

FOI O RAMO DE
AUTOMOVEL,
PROXIMO A 35%.

Escaneie os
QrCodes e assista
aos videos.
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2022: ANO DE
RECUPERAGCAO PLENA
DOS NUMEROS DO SETOR

ano de 2022 foi, de fato, o pri-
meiro exercicio de recuperagdo
plena nos nimeros dos segu-
ros, apds o cenario de crise por
conta da pandemia, o que é de conhecimen-
to de todos. Ja tinha havido progressos em
2021, mas somente agora todos os indicado-
res econdmicos ja estdo mais alinhados em
relacdo a sua normalidade histérica do setor
de seguros.

Dando um exemplo, o lucro agregado
das seguradoras — lucro total das empresas
dividido por seu patriménio liquido, um im-
portante indicador contabil — indica que em
2021 e 2021 houve queda, pelos fatos que
aconteceram nos Ultimos anos, mas em 2022
as proje¢des ja indicam que voltamos ao pa-
tamar de 20%. E um ndmero histérico, pois
indica que ja voltamos ao patamar de 2017
na lucratividade das empresas, esse é um fato
muito importante.

Em termos de faturamento, temos a es-
timativa de crescimento de alguns ramos de
seguros de 2022 em relacdo a 2021. A es-
timativa atual, considerando todos os ramos,
para fechamento deste ano, é de 20 a 25%,
superando em muito a taxa de inflacdo. Sem
duvidas o fato positivo mais importante neste
ano em termos de crescimento de mercado
foi 0 ramo de automével, proximo a 35%.

Falo sobre o tema na edicdo 151 do pro-
grama Panorama do Seguro (https://Avww.

youtube.com/watch?v=2NQmOVS5GPQ).
Para 2023, projetamos um cenario po-
sitivo, mas com ndmeros mais modestos do

que em 2022. De qualquer maneira, ainda
tem muita coisa para acontecer. Um ano, no
Brasil, ¢ uma eternidade.

Na economia brasileira de forma geral a
previsdo de crescimento de 2021 para 2022
era de 2,5%, e os nimeros foram mudando
ao longo do tempo. Observamos hoje que a
previsdo para crescimento no pais é de 2,5 a
3% em 2022. Para 2023 a previsao é de mais
0,5% a 1%, até pelos ajustes necessarios que
a economia terd que fazer em relagdo ao ano
anterior. Esta é a previsdo atual (em dezem-
bro de 2022), nada impede de, como vimos
ao longo do ano, se o cendrio for de desen-
volvendo de forma razodvel, o nimero de
2023 possa superar este parametro.

O mercado de seguros depende mui-
to da economia brasileira, como acontece
em qualquer pais. Isso vai influenciar tanto a
rentabilidade do setor como o proprio fatura-
mento. Para 2023 a avaliagdo do mercado de
seguros € positiva, talvez o setor ndo cresca
tanto como cresceu em 2022, porque teve
muito de recuperacdo, mas ainda assim é
positiva. Se a economia brasileira crescer 1%
para 2023, por exemplo, certamente o mer-
cado de seguros vai conseguir superar a taxa
de inflacdo, como tem ocorrido historicamen-
te na economia brasileira.

i de dezembro de 2022 falo sobre as perspec-
tivas para 2023 (https:/Awww.youtube.com/
i watch?v=DDJtbb9QhMM).

Que 2023 seja um grande ano para

i todos nés!
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{produto} ‘O RD EQUIPAMENTOS

SEGURO DE MAQUINAS E
EQUIPAMENTOS ESTA EM ALTA

Enquanto o home office ampliou a busca por protecao aos eletrénicos utilizados em casa,
crescimento de setores como agro e constru¢ao impulsionou para instrumentos maiores

uando se fala em seguro de equipamentos,

muitos pensam na protecao de maquinarios

de maior valor, como € o caso dos agricolas,

por exemplo. O que nao deixa de ser ver-
dade, afinal, sdo maquinas de alto valor e de grande
uso principalmente nas regides Centro-oeste e Sul,
onde a producgdo de agronegdcios detém uma grande
porcentagem da economia brasileira. E claro, o uso de
maquinas pela necessidade da alta producao esta coti-
dianamente sujeito a riscos e danos de causa externa,
como roubos, incéndios e demais complicagbes. Por
isso, sabe-se que é um ramo com alta procura pelo se-
guro, nos ramos de Riscos Diversos (RD), Benfeitorias e
Penhor Rural, estes dois dltimos ramos exclusivos para
os equipamentos do agronegdécio, que sdo os chamados
produtos de ‘linha verde’ como: colheitadeiras, colhe-
doras, pulverizadores e semeadeiras.
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Porém, além do agro, a protecdo dos equipamen-
tos em outros ramos como construcao civil, industrial,
médico, hospitalar, odontolégico, estético, energias
renovaveis, e mobilidade também ocupam espago na
carteira das corretoras de seguros. “No geral, a regra
é clara: se os equipamentos utilizados nas atividades
da empresa ou pessoa representam algum risco, a con-
tratagdo do Seguro RD Equipamentos é fundamental”,
esclarece André Moreno, diretor Regional SP Centro
Norte da Lojacorr e especialista em seguros do ramo.

Somente na Lojacorr, esse tipo de seguro cresceu
23,21% entre o 2021 e 2022. “Isso porque é um tipo
de seguro capaz de garantir a seguranca de seus ne-
gbcios, evitando prejuizos inesperados ocorridos por
danos como: incéndios e/ou explosbes, danos elétricos,
colisoes, tombamentos, entre outras, inclusive roubos
ou furtos e outros riscos que o equipamento em ques-



tao estd sujeito”, aponta André More-
no. “Se por um lado o Brasil ainda esta
passando por um aumento de precos,
principalmente no custo da matéria
-prima para a fabricacdo de diversos
maquinérios e seus componentes, fa-
zendo que seu valor para o consumi-
dor final se torne mais elevado, por
outro ainda h4 entao maior preocupa-
¢ao pelo seguro, pois se o valor gasto ja
foi caro, imagine arcar com as conse-
quéncias em casos inesperados?”, diz.

Outro impulsionador do ramo foi o
advento do home office. “O trabalho em
casa e de forma auténoma fez com que
as pessoas, principalmente os Microem-
preendedores Individuais (MEI) e até
mesmo as Microempresas (ME), come-
gassem a se preocupar com a seguranca
de seus equipamentos de trabalho”, jus-
tifica o especialista. “Diferente do que se
vivia antes, quando somente a empresa
contratante daquele colaborador CLT se
preocupava com os riscos inerentes aos
equipamentos, agora esse trabalhador
auténomo precisa fazer o seguro para
os itens de seu uso diario, como im-
pressoras e computadores. Até mesmo
as empresas em que o trabalhador esta
em home office ou hibrido e leva para
casa os equipamentos disponibilizados,
o transporte entre o escritério e a casa,
ou mesmo dentro da propria residéncia,
pode estar mais sujeito a danos. Até por-
que nao existe equipamento isento de
riscos”, afirma.

VARIEDADE
DE COBERTURAS
FAVORECE NEGOCIOS

Foi pensando nessa realidade que as
préprias seguradoras comegaram a
se adaptar. Os seguros de RD Equipa-
mentos foram ficando mais persona-
lizados, mais focados na necessidade
especifica do uso daquele item, in-
cluindo coberturas flexiveis e tendén-
cias de mercado. O mesmo ocorreu
com as corretoras de seguros. Enten-
deram a nova dindmica e foram ofe-
recendo no mix de carteira um seguro
assertivo, ideal com o perfil de cada
cliente e que nao fugisse da capacida-
de de investimento.

Felipe Prado Ribeiro, diretor Téc-
nico de Produto Automével, Equipa-
mentos Massificado, Produto Respon-
sabilidade Civil e Produto Agricultura
da Sompo Seguros, diz que esse seg-
mento é bastante amplo porque per-
meia diferentes ramos econémicos.
“Os corretores de seguros podem bus-
car atender desde grandes empresas,
industrias e pessoa fisica, neste caso
principalmente no segmento de agro-
negocios, no qual muitos seguros para
maquinas sdo comercializados para o
produtor rural”, indica. “Além disso,
a industria do agronegécio abre um
leque de oportunidades, j& que esse
segmento representa uma grande fa-
tia do PIB Brasileiro com tendéncia
de crescimento. Vale ressaltar que se
tratam de ativos importantes e de alto
valor agregado. Ou seja, a auséncia
ou impossibilidade de operagdo des-
se tipo de equipamento impacta so-
bremaneira a operacgao e o resultado
operacional das empresas. Por isso,
é importante conhecer bem sobre as
coberturas, limites de indenizacéo e
os tramites adequados para obter a
indenizacao de sinistro”, orienta.

As seguradoras tém desenvolvido
produtos de mais facil oferta e con-
tratacdo, além de oferecer apoio co-
mercial para a atuagdo do corretor no
ramo. “O seguro prevé cobertura con-
tra possiveis acidentes, como danos
de causa externa aos equipamentos,
sejam eles de origem mecéanica, fisi-
ca, elétrica, além de protegdo contra
roubo, furto, entre outros”, explica
Raquel Cerqueira, superintendente
de Ramos Elementares da Bradesco
Seguros. Ela defende que a cobertura
basica é bem abrangente, amparan-
do acidentes, avarias, perdas e danos
materiais de origem stbita, imprevis-
ta e acidental ao equipamento segu-
rado, além de danos de causa externa.
“Entre as principais causas acidentais
de origem externa cobertas pelo segu-
ro, podemos destacar: Incéndio, Raio,
Explosao, Alagamento, Inundacgao e
Vendaval”.

“Por se tratar de um produto que
atende segmentos diversos, o cor-
retor de seguros possui oportunida-
des de negbcios nas mais diferentes
areas, da construgéo civil a industria

)
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NO GERAL, A REGRA
E CLARA: SE OS
FQUIPAMENTOS
UTILIZADOS NAS
ATIVIDADES DA
FMPRESA OU PESSOA
REPRESENTAM ALGUM
RISCO, A CONTRATACAO
DO SEGURO RD
EQUIPAMENTOS E
FUNDAMENTAL

ANDRE MORENO,
DIRETOR REGIONAL SP CENTRO
NORTE DA LOJACORR

e ao comércio. Outra excelente alter-
nativa para vendas massificadas sao
os canais bancos e concessionarias”,
completa Sidney Cezarino, diretor de
Seguros Patrimoniais da Tokio Marine.

Para o diretor da Sompo, inves-
tir neste tipo de seguro é uma forma
de diversificar a carteira de clientes.
Também pode ser uma oportunida-
de de atuar junto a segurados mais
maduros do ponto de vista de con-
tratagcdo de produtos de seguros, que
demandam diferentes categorias de
coberturas. “O corretor pode conquis-
tar o cliente com a oferta do seguro RD
Equipamentos e, na sequéncia, ja ava-
liar a necessidade de coberturas como
Patrimonial, Frota, Transporte etc. ou
vice-versa. Com isso, o corretor pode
exercer seu trabalho de consultoria e
fidelizar o cliente com uma estratégia
completa voltada a todas as necessida-
des de cobertura de riscos do cliente”,
demonstra.

“Quando somamos todos os tipos
de seguros comercializados nesse seg-
mento somamos mais de R$ 7 bilhoes
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em prémios de seguros entre janeiro e
novembro de 2022, conforme painel
de informacgoées da Susep, o que repre-
sentou um crescimento de 30% quan-
do comparado a 2021. J4 na Lojacorr,
houve um crescimento geral de 49,6%,
totalizando mais de R$ 32 milhoes dis-
tribuidos”, afirma André Moreno.

O especialista da Lojacorr projeta
para 2023 que o ramo RD Equipamen-
tos seguird em alta e mesmo com uma
certa retomada econdmica, ainda assim
as matérias primas estdo com 0 prego
elevado e por isso, cada vez mais fazer
seguro daquele equipamento é um gran-
de beneficio para o cliente e empresas.

O aquecimento do mercado de
maquinas e equipamentos, tanto do
segmento de construcdo quanto de
agricultura, deve contribuir com o au-
mento na demanda por esses seguros.
“As estimativas da Anfavea indicam
que as vendas de méaquinas devem fe-
char o ano de 2022 com recorde de ven-
das. De janeiro a novembro de 2022, fo-
ram comercializadas 35 mil unidades,
0 que representa alta de 32,1% frente
igual periodo de 2021. Caso se confirme
a expectativa da entidade de alcancar
40 mil equipamentos comercializados
no ano, ap6s o fechamento dos resulta-
dos de dezembro, sera um novo recorde
do pais”, diz Felipe Ribeiro.

O setor de construgdo apresenta
expectativas promissoras para 2023
através da disponibilizagdo de novos
planos voltados ao financiamento da
casa propria e a retomada de obras
paralisadas, o que movimentara a eco-
nomia no curto prazo, além de inves-
timento em infraestrutura de longo
prazo. J& no caso do Agronegocio, esse
é um segmento que sempre apresenta
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FELIPE PRADO RIBEIRO, DA SOMPO
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O RD EQUIPAMENTOS

resultados positivos na composicao do
PIB. “O Valor Bruto da Produgéo Agro-
pecuaria (VBP) de 2022 fechou em R$
1,189 trilhdo, segundo dados divul-
gados pelo Ministério da Agricultura,
Pecudria e Abastecimento (MAPA). O
montante é o segundo maior em uma
série de 34 anos de célculo desse in-
dicador. Os produtos que mais se des-
tacaram foram o algodéao, café, milho,
trigo e leite. O VBP estimado para 2023
é 6,3% maior que o de 2022, podendo
atingir R$ 1,263 trilhdo. As lavouras
devem ter um aumento real de 8,3%,
e a pecuaria de 1,9%. Esses dados sao
indicativos importantes de que o cor-
retor de seguros tem um amplo campo
para atender a demanda de clientes
desses segmentos”, informa.

Raquel Cerqueira anuncia que cor-
retores e consumidores podem esperar
novos investimentos em tecnologia e
inovacdo com objetivo de aprimorar
servicos e assisténcias em todos os
nossos produtos, inclusive a protegao
para os mais diversos tipos de equipa-
mento, tendo como foco a experiéncia
de exceléncia com a seguradora.

“Temos uma grande perspectiva de
crescimento neste segmento, princi-
palmente, em relagdo ao produto de-
senvolvido para Placas Solares, além
do setor de construcao civil e equipa-
mentos médicos e hospitalares”, indica
o diretor da Tokio Marine.

A carteira de seguros de Equipa-
mentos € muito ampla, abrangente,
e repleta de oportunidades. “Existem
produtos que atendem os mais di-
versos tipos de equipamentos, desde
aqueles que vao apoiar os setores de
obras e construgao civil, até aqueles
utilizados em escritérios ou nas re-

RAQUEL CERQUEIRA, DA BRADESCO
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NO GERAL, A REGRA
E CLARA: SE OS
EQUIPAMENTOS
UTILIZADOS NAS
ATIVIDADES DA
EMPRESA OU PESSOA
REPRESENTAM ALGUM
RISCO, A CONTRATACAO
DO SEGURO RD
EQUIPAMENTOS E
FUNDAMENTAL

ANDRE MORENO,
DIRETOR REGIONAL SP CENTRO
NORTE DA LOJACORR

sidéncias, tais como computadores,
impressoras etc. Também temos emi-
tidos nas cias nos ramos de Benfei-
torias e Penhor Rural os seguros dos
equipamentos do setor agricola. De
qualquer maneira, estes produtos sao
fortemente influenciados pelo cenario
economico, e podemos afirmar que o
momento é favoravel. O setor de cons-
trugéo civil reviu para cima as proje-
¢oes de crescimento em 2022, e cresce
ha sete trimestres consecutivos. Ja o
agronegocio vem batendo recordes de
exportagdo e é, sem duvidas, o setor
que mais cresce e melhor representa o
Brasil 1a fora”, reforga André Moreno.

“Nossos corretores podem aprovei-
tar essas oportunidades mapeando em
suas carteiras as diversas construto-
ras, bem como cooperativas, revendas
e empreendimentos ligados ao agrone-
g6cio”, finaliza.

R L
SIDNEY CEZARINO, DA TOKIO MARINE




7 WAUe:

Nao importa o tamanho da
empresa, ela precisa estar segural

O Zurich Empresa é o seguro que protege todos os negdcios! Destinado as empresas
comerciais e de servicos, independentemente do seu segmento ou ramo de atuacao, ele conta
com diversos beneficios e diferenciais sustentaveis.

Conheca:

Coberturas especificas para equipamentos portateis;

(o |
@ Responsabilidade civil especifica para o ramo de atuacao
[ (inclusive para bares, farmacias, lanchonetes, entre outros);

Cobertura opcional de bens ao ar livre;

Servico de assisténcia basica 24 horas;

Servicos gratuitos de descarte ecologico
de moveis, eletrodomésticos e
restos de obras para todos os segurados.

Q Consultoria ambiental e projetos sustentaveis;

Conte com esse produto em seu
portfélio e feche mais negdcios! '
.

Escaneie
o codigo e
saiba mais!

o /zurichnobrasil @zurichnobrasil @ Zurich Insurance zurich.com.br o Zurich no Brasil

Este plano de seguro é garantido pela Zurich Minas Brasil Seguros S.A.- CNPJ 17197.385/0001-21. Processo SUSEP 15414.004681/2004-22 Zurich Minas Brasil Empresa e 15414.902090/2013-11
Responsabilidade Civil. O registro do produto € automatico e nao representa aprovagao ou recomendagao por parte da Susep. Para mais informagoes acesse www.zurich.com.br.
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~O DIVERSIDADE E INCLUSAO

METAS E OBJETIVOS
PARA 2023

Lojacorr desenvolve calendario de Diversidade &
Inclusdo 2023 que vem ao encontro dos Objetivos de
Desenvolvimento Sustentavel da ONU

oda agdo comeca a partir de um
desejo e de uma consciéncia para
solucionar uma causa ou mes-
mo propor uma transformacao.
A Agenda 2030 da Organizacdo das Nagoes
Unidas (ONU), composta por |7 Objetivos
de Desenvolvimento Sustentavel (ODS), visa
envolver os pafses membros num esfor¢o
conjunto para buscar assegurar os direitos hu-
manos, acabar com a pobreza, lutar contra a
desigualdade e a injustica, alcancar a igualdade
de género e o empoderamento de mulheres
e meninas, agir contra as mudangas climaticas,
bem como enfrentar outros dos maiores de-
safios de nossos tempos.

Além de entender a importdncia da nos-
sa organizacdo neste contexto — assim como
toda a iniciativa privada, grande detentora do
poder econémico, propulsora de inovagoes e
tecnologias, influenciadora e engajadora dos
mais diversos pUblicos (governos, fornecedo-
res, colaboradores e consumidores) na visdo
do Pacto Global —, desejamos um 2023 com
mais paz, boas vibragdes, mais justo e com
mais equidade.

Desta forma, o time de G&G preparou
um anudrio que remete aos desejos para
2023, com o intuito de conectar cada més do
ano a um dos objetivos sustentaveis para fo-
mentar o propdsito de responsabilidade social
e apoiar uma causa maior. Por isso, durante
todo o ano lembraremos e conscientizaremos
O NOssO ecossistema sobre esses objetivos,

ampliando nossas visdes, opinides, repertdrios
e vivéncia para nos conectarmos com publicos
diferentes e expandir nosso alcance.

O més de janeiro traz a paz, a visibilidade
das pessoas trans e travestis e combate a into-
lerancia religiosa. Ja em fevereiro, ha uma re-
feréncia sobre o tema capacitismo. Em marco,
a abordagem gira em torno das mulheres. Em
abril, temos como tema as pessoas neurotipi-
cas. Em maio, o manifesto sobre diversidade
global. Junho traz como referéncia o orgulho
LGBTQIA +. Julho é o més da caridade visan-
do a erradicacdo da pobreza e fome zero. Ja
em agosto, serd a vez de lembrar sobre ragas,
etnias e diversidade cultural, com objetivo de
reduzir as desigualdades. Em setembro, serd
tratada a diversidade e o negdcio, visando o
emprego digno e o crescimento econdmico.
Outubro é a vez de falar de etarismo e o rela-
cionamento entre geragdes. Novembro traz a
consciéncia negra e o poder da diversidade. O
Ultimo més do ano é o més das PCD (pessoas
com deficiéncia).

Nosso objetivo enquanto uma organiza-
¢do que envolve mais de 5 mil pessoas é falar
sobre diversidade e inclusdo, com o intuito
maior de levar informagdo e conhecimento
aos nossos publicos. E a squad de D&l trans-
forma essa responsabilidade em agdo fomen-
tando discussdes, dando abertura para o aco-
lhimento e para todos, garantindo um lugar
que seja ouvido e com espago para a voz dos
Nossos pares.
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-  CASES DE VENDAS

CORRETORAS SAO DESTAQUE
COM SEGURO DE VIDA

Produto gera oportunidades para profissionais e atende demanda dos segurados

m Minas Gerais, o seguro de

vida tem sido o ramo desta-

que de duas corretoras que

fizeram do produto cases de
sucesso entre seus segurados. Esse é o
caso da Fernanda Lucas Silva Pedro-
sa Assis, da corretora Topcorr Seguros
(Itabirito/ MG). Com vasta experiéncia
no mercado financeiro e maior énfase
no setor bancério, ela sempre buscou
a comercializacdo de produtos que
levem aos clientes beneficios como
tranquilidade e qualidade de vida e,
assim, hé 20 anos comercializa seguro
de vida e demais ramos.

Segundo a corretora, o seguro de
vida vem a cada dia mostrando opor-
tunidade de agregacio ao negécio. “E
um ramo que vem ganhando muito
destaque, principalmente depois da
pandemia que vivemos, quando as
pessoas sentiram na pele a necessida-
de de possui-lo, ndo s6 para casos de
falecimento, mas para casos também
de necessidades agregadas em vida
que o produto oferece”, diz.

Desta forma, Fernanda explica que,
nos ultimos tempos o crescimento tem
acontecido de forma um pouco mais
natural, pois as pessoas estdo mais
aculturadas quanto aos beneficios de
se ter um seguro de vida. Entretanto,
ela afirma que em sua corretora gos-
tam muito de desafios e trabalham
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mais firmes e determinados quando
estdo em campanhas. “Recentemente,
tivemos em nossa corretora uma clien-
te que foi premiada no sorteio da capi-
talizacdo do vida individual da Zurich
com R$10.000,00”, conta, ressaltando
que as campanhas selam o trabalho
desenvolvido de proteger os segurados
e ainda concorrer a prémios.

Aline Fernanda Ferreira Costa, da
Atual Vip Corretora de Seguros, de Belo
Horizonte (MG), atua no mercado se-
gurador desde 2004 em diversas com-
panhias. Em 2013, decidiu abrir sua
corretora de seguros, incentivada pelo
marido. H4 cerca de um ano, comecgou
a se dedicar mais ao seguro de vida e
descobriu um mar de oportunidades,
além de acumular boas historias.

Ela conta que a Tokio Marine ha-
via lancado a campanha do Green Day
Vida e ela tinha um “débito” pessoal
com a seguradora, que a ajudou no
processo de aceitagdo em um clien-
te de ramos elementares. Foi quando
pensou que era uma boa oportunidade
de retribuir o apoio recebido anterior-
mente e passou a trabalhar em prol da
campanha pelo seguro de vida.

“Meu trabalho sempre comeca trés
dias antes do grande dia da campa-
nha. Faco um apelo nas redes sociais,
informado que estd chegando, e que
somente neste dia teremos precos ja-

ALINE COSTA E RONEY CASTRO,
GERENTE DA TOKIO MARINE

mais vistos e oportunidades imperdi-
veis. Costumo mostrar meus filhos e
enfatizar a importancia deles na mi-
nha vida, e minha preocupacgdo com o
futuro deles. No dia anterior a campa-
nha, fago uma simulacao de um seguro
de vida com um perfil especifico, sugi-
ro algumas coberturas, mostro o valor
pequeno mensal da parcela do seguro
e comparo com coisas simples que a
pessoa gasta no dia a dia. No grande
dia, me dedico totalmente ao Green
Vida. Além dos clientes que ja me cha-
maram através de videos, fago liga-
¢Oes para outros com uma simulagao
pronta. E é sucesso! A minha meta é
ser a rainha' do Green! Fui a corretora
da Unidade Belo Horizonte que mais
produziu, chegando a 19 negécios em
um dia”, descreve.

Assim, o crescimento da Atual Vip
tem sido muito expressivo, sendo que
clientes de outros ramos perguntam
quando serd o préoximo Green Day
Vida para que possam indicar paren-
tes. “Um caso que gostaria de destacar
foi de um segurado que ofereci o Se-
guro de Vida. Ele ndo queria, mas com
meus argumentos, que inclusive teria
acesso a telemedicina no Einstein. Al-
guns meses ap6s 0 seguro vigente ele
me ligou, estava com teste positivo de
Covid, e a telemedicina o ajudou de-
mais”, acrescenta.
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O EVENTOS

LOJACORR MARCA PRESENCA NOS
10 ANOS DO PREMIO LIDERES

Rede apoia maior premiacao multisetorial empresarial do Estado

poiado pela Rede Lojacorr, o LIDE Parana

realizou o evento do Prémio Lideres 2022,

no dia 21 de novembro, na Opera de Ara-

me (Curitiba). A empresa foi representa-
da por Alex Martins, head de Tecnologia, e pela Dra
Télia Oliveira Alves, head Juridico e DPO. O evento
celebrou também 10 anos do Prémio no Estado e foi
a maior edigdo regional até o momento, com mais de
mais de 7.200 votos Unicos.

Heloisa Garrett, presidente do LIDE Parang, diz
que o reconhecimento dos vencedores é resultado de
suas atuagoes apresentando todo o empreendedorismo
paranaense. “Vale posicionar que estamos falando da
maior premiacao multisetorial empresarial do Estado,
realizada anualmente. Inimeros sdao os movimentos
para que a celebracgéo acontega, desde o comité de ges-
tao, autoridades, jornalistas e presidentes de entidades
ao indicarem as empresas por categoria de atuacao; a
segunda etapa que consiste no envolvimento dos para-
naenses para votacao popular, até a grande celebragéao

E A MAIOR PREMIACAO MULTISETORIAL
‘ ‘ EMPRESARIAL DO ESTADO, REALIZADA

ANUALMENTE. INUMEROS SAO OS

MOVIMENTOS PARA QUE A CELEBRACAO

ACONTECA, DESDE O COMITE DE
GESTAQ, AUTORIDADES, JORNALISTAS E

que revela os 14 vencedores”, afirma.

PRESIDENTES DE ENTIDADES

NEGOCIOS
~————

Paolo Bonazzi

GORREIOR  Gerente Comercial
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Escola de Negdcios e Seguros
(ENS) realizou, no dia 22 de ou-
tubro, mais uma edicao da Feira

de Negécios do Corretor de Seguros.
Esse € um beneficio exclusivo dos alu-
nos matriculados no Curso para Habilita-
cdo de Corretores de Seguros (CHCS).
O evento, realizado a partir da Sala do
Futuro, em Sao Paulo (SP), contou com
cerca de 500 participantes, que puderam
conhecer o funcionamento de empresas
e players do mercado.

Com transmissdo online ao vivo para
os alunos inscritos nas turmas 2022 do
CHCS, de todas as regides do Pais, a Feira
foi visualizada por aproximadamente 830
pessoas. A proposta é mostrar aos corre-
tores de seguros em formagao o que ha de
mais relevante e inovador para o desen-
volvimento de novos empreendimentos
no ecossistema de seguros.

A Rede Lojacorr, maior rede de corre-

tores independentes do Brasil, participou
pela terceira vez do curso e contou com
a apresentacdo do Head de Distribuicdo,
Paolo Andrea Bonazzi. Atuante ha mais de
24 anos na area comercial, sendo mais de
10 anos focado no mercado segurador, Bo-
nazzi frisou que a participacdo da Rede foi
de extrema importancia. “Mostramos que
o modelo da Lojacorr ajuda muito o pro-
fissional. Uma corretora, quando entra no
mercado, precisa de uma série de acdes.
Além do acesso as seguradoras, é neces-
sario contratar uma ferramenta de calculos,
ter uma gestdo de carteira, acompanhar
inadimpléncias, controlar todas as apdlices e
clientes, cuidar do relacionamento comer-
cial, atender sinistros, fazer prospeccdo, en-
tre vdrias outras iniciativas”, explica. Para ele,
essas necessidades sdo facilitadas quando o
corretor pode ter toda uma rede de apoio
com suporte operacional, contabil, juridico,
educacional, tecnoldgico e de marketing.
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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
Operagoes da ISH
Tecnologia; co-fundador da
plataforma AAA Inovagéo,
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 exterior.
Ocupou a Presidéncia da
CELEPAR, da Coopercard
e a Superintendéncia do
SEBRAE/PR.

616

TER EQUITY
SIGNIFICA

TER POSSIVEIS
GRANDES
GANHOS. E E
CLARO, COMO
TUDO NA
VIDA, GRANDES
GANHOS
SIGNIFICA
TAMBEM TER
RISCOS MAIORES

O EMPREENDEDORISMO mereeeeeeeeeeeeenaan

EQUITY: O CONCEITO QUE
PODE MUDAR SUA VIDA

Ter participagdo em uma empresa pode significar, sem tanta
glamourizacao, criar o seu préprio negdcio

ste é o primeiro artigo de uma série que
pretendo escrever explorando um concei-
to poderoso: Equity. Passei boa parte da
minha carreira como executivo, antes de

comecar minha jornada empreendedora. Um con-
ceito que conheci ha anos, contudo, mudou com-
pletamente minha trajetéria. Ele tem estado em alta
no Brasil nos Ultimos anos, mas poucas pessoas ainda
realmente pensam no conceito de forma prética.

Equity se refere a uma participagdo aciondria em
uma empresa. Quando pensamos em carreira, €
normal pensarmos no caminho tradicional: entramos
em uma grande empresa, mostramos bastante traba-
lho, e, com o passar do tempo, se entregarmos re-
sultados consistentes, se jogarmos o jogo corporativo
com eficiéncia e se tudo der certo, chegamos a um
cargo de diretoria, cheio de mordomias e beneficios.

Contudo, a verdade é que trocar suas horas
por dinheiro é apenas um dos caminhos possiveis. E
nem de longe o mais lucrativo. E claro, isso pode ser
verdade para alguns casos excepcionais como es-
trelas do esporte ou artistas muito famosos. Outras
profissdes também podem ter profissionais que co-
bram bastante caro por sua hora. Contudo, mesmo
nesses casos, os ganhos ainda estardo diretamente
ligados ao nimero de horas investidas.

O caminho do Equity é para aqueles que querem
descolar as horas trabalhadas dos ganhos. Uma das
melhores formas de fazer isso é ter participacdo em
uma empresa, o que pode significar; no fim das contas,
sem tanta glamourizagdo, criar o seu préprio negdcio.

Minha trajetéria segue este padrdo: por anos
troquei horas por dinheiro. Nada de errado com

isso: é uma forma de comecar. Contudo, com o
passar dos anos, procurei formas de alavancar mi-
nha carreira, e ter possiveis ganhos para além das
horas de trabalho. Al entram iniciativas como virar
sécio e acionista de empresas como a ISH e a AAA
Inovagdo, e de virar investidor anjo em dezenas
de outras.

Simplesmente possuir participacio em uma em-
presa ndo garante nada, ¢ claro. Isso pode significar,
em alguns casos, receber participagdo nos lucros
da companhia. Contudo, essa ndo é a Unica opgao.
Muitas pessoas tém participacdo em empresas nao
apenas olhando o eventual potencial de receber di-
videndos, por exemplo, mas sim buscando ganhos
potenciais extraordindrios em eventos de liquidez:
futuras rodadas de investimento, venda da empresa,
IPOs, e assim por diante.

Ter equity significa ter possiveis grandes ganhos.
E é claro, como tudo na vida, grandes ganhos significa
também ter riscos maiores. Ter equity ndo é brinca-
deira e requer esforco e estudo para que seu inves-
timento, seja de dinheiro ou de tempo, realmente
faca sentido.

Nos Ultimos anos, a palavra entrou na moda
aqui no Brasil e, como tudo que entra na moda,
atraiu muitos aventureiros, atraidos pela possibilida-
de de ganhar dinheiro facil. Isso ndo estd nem perto
de ser verdade no mundo do equity.

Equity ndo é um investimento para ganhos rapi-
dos. Tem muito mais a ver com uma visdo de longo
prazo de construcio de coisas. Como tudo na vida,
é necessario trabalho duro, se sentir confortavel
com o risco e uma pitada de sorte.
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Isabel Vieira

} Advogada corporativa
graduada em Direito, com
pos-graduacdo em Gestao
Tributaria e em Direito Civil
com énfase em Direito
Processual Civil. Possui ampla
experiéncia nas areas de
Direito Empresarial, societario
e contratual. Integrante do time
jurfdico e Governance Officer
da Lojacorr.
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MUITAS SITUACOES
DIZEM RESPEITO AOS
SOCIOS, ENTAO NAO
E VIAVEL INCLUIR

NO CONTRATO/
ESTATUTO SOCIAL,
SENDO MAIS
VANTAJOSO FIRMAR
'ACORDO DE
SOCIOS', 'ACORDO
DE COTISTAS!

OU 'ACORDO DE
ACIONISTAS'
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JURIDICO

POR QUE FAZER UM
ACORDO DE SOCIOS?

E um documento que pode ser usado como prova do
acordo realizado, da manifestacao expressa da vontade
das partes em relacao a determinado assunto.

uando se opta por formar uma

sociedade, alguns pontos obriga-

toriamente devem ser incluidos

no contrato social/estatuto so-
cial, tais como: objeto da sociedade, endereco,
quem ¢ o administrador (representante da em-
presa), quem é o responsavel técnico (quando
aplicado), capital social, hipdteses de retirada de
sdcio, dentre outros.

No entanto, o que notamos ¢ que no co-
tidiano do empresario, muitas situagdes ocor-
rem e ndo estdo regulamentadas pelo docu-
mento societario.

Por exemplo: se o sécio vier a falecer, os
herdeiros tém direito a ingressar na sociedade
ou sé recebem o valor proporcional a parte do
sécio falecido? E se um dos sécios tiver uma
doenca incapacitante, temporaria ou perma-
nente, permanecera no quadro societario? Nos
casos em que ha atuagdo comercial ou pres-
tacdo de servicos, a 'carteira de clientes ' é de
responsabilidade de quem? Se o sécio sair, leva
consigo a carteira que construiu? E se o sécio
falecer, seus herdeiros passardo a ser os respon-
saveis pela carteira?

No caso de danos a terceiros, o adminis-
trador responde individualmente ou é possivel
incluir os demais sécios, na propor¢do de sua
participacdo societaria ou na proporcio da in-
fluéncia no dano (seja por agdo ou omissao).

Como muitas dessas situacdes dizem res-
peito somente ao relacionamento entre sécios,
sendo questdes particulares inclusive, ndo é ne-
cessario nem viavel incluir no Contrato/Estatuto
Social, sendo mais vantajoso firmar o documen-
to chamado de 'Acordo de Sécios', ‘Acordo de
Cotistas' ou ‘Acordo de Acionistas'.

Esse Acordo serd um documento particular,
onde os sécios sentam, discutem hipdteses e
decidem como proceder em cada caso. Ape-
sar de particular (ndo sendo aplicavel a tercei-
ros, portanto), ¢ um documento que pode ser
usado como prova do acordo realizado, da ma-
nifestacdo expressa da vontade das partes em
relacdo a determinado assunto.

Imprescindivel a participacdo e orientacdo
de um advogado, para conduzir as negociagdes
e verificar se as decisdes respeitam as leis e de-
mais normas aplicaveis ao negdcio, bem como
para formalizar o documento da maneira cor-
reta, para evitar que o Acordo venha a ter sua
validade questionada.

Portanto, independentemente do tamanho
e da natureza da sociedade (se é limitada, socie-
dade andnima ou outra), se é empresa familiar
ou ndo, realizado de forma correta, o Acordo
de Sécios € uma ferramenta que traz seguranca
e previsibilidade as relacdes entre sécios, espe-
cialmente no que diz respeito as responsabilida-
des e sucessoes.



O risco esta na esséncia
de todo negocio.

Como vocé lida com ele

é que faz toda a diferenca.

Conte com a protecao da maior seguradora de propriedade
e de responsabilidade civil de capital aberto do mundo.

Propriedade
Responsabilidade Civil
Garantia

Transporte

PME

Linhas Financeiras

Ambiental

Residencial

RC Eventos e Indistria

Seja qual for a necessidade de sua empresa,
estamos prontos para oferecer a melhor solucao.

Para saber mais, acesse:
chubb.com/br-pt

e
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Daniel Castello

} Diretor de Transformacdo
Digital (Chief Digital Officer -
CDO) da Rede Lojacorr.

} Consultor, palestrante,
escritor e mentor nas dreas
de Estratégia, Transformagao
Digital e Gestao de Pessoas,
com mais de 30 anos

de experiéncia. Liderou
dezenas de projetos de
transformacao no Brasil e no
exterior, em empresas como
Abbott, Syngenta, Campari,
Santander, Mercedes-Benz,
Unicred, Mapfre e Telefénica.
E Mentor Endeavor desde
2009, premiado como
Mentor de Alto Impacto
Endeavor 2016.

ESTE PROCESSO

DE DIGITALIZACAO
DOS SETORES DA
ECONOMIA E DE SEUS
MECANISMOS AINDA
NAO TERMINOU.
AINDA VAMOS PASSAR
MUITO TEMPO
DESCOBRINDO
COMO TORNAR

MAIS RAPIDO, MAIS
FACIL E MAIS BARATO
TRANSACIONAR
USANDO AS
TECNOLOGIAS
DIGITAIS. MUITOS
SALTOS AINDA VIRAO
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O FUTURO ESTA NA
COOPERACAO EM REDE

O valor de uma comunidade est4 na sua
capacidade de gerar efeitos de rede

primeira grande onda da Internet

foi a de midia. A segunda grande

onda foi a do e-commerce. A

terceira grande onda foi a das re-
des sociais, alavancada pelos smartphones.

Cada grande onda foi incorporando mais e
mais mecanismos que foram caindo no gosto
do consumidor, e os varios setores da econo-
mia foram sendo transformados ao longo des-
te processo.

Este processo de digitalizagdo dos setores
da economia e de seus mecanismos ainda ndo
terminou. Ainda vamos passar muito tempo
descobrindo como tornar mais rapido, mais
facil e mais barato transacionar usando as tec-
nologias digitais. Muitos saltos ainda virdo.

Na minha visdo, um dos grandes saltos que
ainda assistiremos é na evolucdo das dindmicas
cooperativas. Ja existem varios bons exemplos
— empresas como Airbnb, Wikipedia, Tripadvi-
sor, Spotify e a Lojacorr — geram muito valor
para seus clientes a partir dos mecanismos de
cooperagao.

Queria explorar com vocé algumas das
formas como esta geragdo de valor acontece,
para podermos evoluir juntos nesta direcdo:

I.Construcao coletiva

No universo gamer, que é um dos exemplos
mais legais de se observar quando falamos
em cooperagdo, é muito comum que Os
membros da comunidade possam construir,
junto com os designers do jogo, os cenarios,
as aparéncias dos jogadores, ferramentas de
trabalho, armas, roupas. Estes objetos cons-
truidos pelos jogadores ampliam as possibi-
lidades do jogo original de uma forma que
engaja os jogadores de forma profunda. Se
o universo gamer é longe de vocé, pense
no Spotify — vocé ja criou playlists? Eu adoro
criar playlists de festa. Eu e minha namora-
da curtimos fazer isto, damos as playlists de
presentes para amigos e eu adoro quando
um amigo me presenteia com uma playlist
criada por ele ou ela. Veja que as musicas
muitas vezes sdo as que estou acostumado a

ouvir, mas a sequéncia e o clima que ela gera
sdo o presente real, a contribuicdo pessoal
da pessoa a comunidade.

2.Recomendacées

Ja se sentiu perdido com as milhdes de pos-
sibilidades que a Internet coloca na sua fren-
te? J& ficou rolando o menu do Netflix horas
vendo centenas de filmes disponiveis, sem
conseguir escolher nenhum, ou eventualmen-
te escolhendo e se arrependendo |0 minutos
depois?! Pois é. Eu também. Explorar o novo
¢ dificil. Muitas vezes nds ndo sabemos nem
que critérios usar para escolher algo. Nao é
uma questdo de decidir, € uma questio de ndo
saber que insuMos usar para tomar a decisdo.
Recomendacdes de quem sabe mais que nds
sobre um tema sdo fundamentais para nos aju-
dar a explorar o novo. E claro que isto cria um
problema novo que é o de como decidir em
quem confiar! Problemas novos, solugdes no-
vas. Eu adoro usar o IMDb para me ajudar a
escolher filmes novos para ver. Eles usam uma
mistura de criticos especialistas e opinides do
publico que é muito legal. Me ajuda bastante.

3.Troca de conhecimento e feedback
Estamos todos atolados de informagado, bom-
bardeados o tempo todo. E muito dificil saber
o que ¢é relevante e correto e qualquer pessoa
suficientemente esclarecida passara muito mais
parte do seu tempo imersa em dlvidas mui-
to mais que em certezas. Fazer parte de uma
comunidade de especialistas, pessoas com co-
nhecimento e experiéncia relevante, nos ajuda
afiltrar o joio do trigo para nos movermos com
mais seguranca.

Estes sdo exemplos simples (existem ou-
tros muito sofisticados) do poder da tecnolo-
gia de criar e fortalecer conexdes humanas,
gerando confianca e estabilidade para fazer
negdcios. Estes sdo alguns dos principios que
nos orientam aqui na Lojacorr. E que dirigem
nossos investimentos em tecnologia.

Vamos construir o futuro juntos?
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UM NOVO SEGURO VIAGEM
QUE RESOLVE

Tokio Marine langa produto para viagens internacionais

om o mercado de viagens reaquecido,

a Tokio Marine lancou o Seguro Viagem

focado em viagens internacionais. E um

produto 100% digital e com contratagao
simples e rapida - o que é benéfico tanto para seu
cliente quanto para vocé, corretor.

Independente do motivo da viagem, seja turismo
ou negoécios, é fundamental contar com tranquilida-
de e seguranca na hora de viajar, evitando imprevis-
tos pessoais e financeiros.

O Seguro Viagem Tokio Marine oferece uma am-
pla rede credenciada de hospitais, telemedicina 24h,
cobertura para Covid-19, reembolso de despesas mé-
dicas, odontolégicas e farmacéuticas, além de atendi-
mento via Whatsapp ou telefénico em portugués. Sao
trés pacotes disponiveis, pensados para oferecer cober-
turas e assisténcias que cabem no bolso do consumidor.

O produto estd disponivel para venda através
de todos os corretores da Tokio Marine. O corretor
pode inserir o link do cotador em seu site e midias
sociais, facilitando o processo de contratacao e di-
vulgacao do produto.

s e
....... Beneflc|050 DR R L L T PP PP PP PP

. . .

A .

: “

H H

Ampla rede credenciada de hospitais

Cobertura para Covid-19

B2 Telemedicina 24h
[ - J

Cobertura para extravio
aila
= Ou atraso de bagagem

Reembolso de despesas médicas,
S odontoldgicas e farmacéuticas

I Cobertura para cancelamento ou interrupgao
> de viagem, indenizagao para invalidez
1 11 permanente total ou parcial por acidente.

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

NA HORA DE VIAJAR, OFERECA O

SEGURO VIAGEM QUE RESOLVE.
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O CONSORCIOS

BRASILEIRO DEVE POUPAR
MAIS EM 2023

Consorcios cresceram em 2022 e seguem em alta para este novo ano

7

m 2022, a procura por con-

sércio registrou alta no mer-

cado. Segundo especialistas,

um dos principais motivos,
além da facilidade, foi a busca pelo
planejamento financeiro antecipado
que esta cada vez mais presente na po-
pulagédo devido a realidade econdmica.
Além disso, com os juros altos e poucos
créditos disponibilizados, a modalida-
de ganhou forga. Dados da Associagao
Brasileira de Administradoras de Con-
sércios (ABAC) mostram que, somente
no primeiro semestre de 2022, o con-
sércio alcangou o maior volume de
vendas dos Gltimos 10 anos, somando
1,85 milhao de cotas.

A associacdo informou ainda que a
venda de novas cotas, entre janeiro e
novembro do ultimo ano, apresentou
alta de 14,5%, em relagdo ao mesmo pe-
riodo de 2021. Portanto, de 2005 a 2022,
conforme dados da ABAC, o crescimento
do mercado de consércios foi de 225%. O
mesmo aumento foi notado na Lojacorr
Consorcios, maior rede de Corretoras de
Seguros independentes do Brasil e sécia
da BR Consoércios, que fechou 2022 com
R$ 40,3 milhoes em producao.

Para Mauro Alvim, gerente Regio-
nal Norte, Nordeste e Centro-Sudeste
da Lojacorr Consorcios, a instabilida-
de da economia, juros altos e a infla-
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¢ao estdo sendo fatores que impulsio-
nam o sistema de consércio para quem
deseja poupar e adquirir bens. “Como
o consdrcio nao possui juros - apenas
Administracao no periodo — trata-se de
uma 6tima alternativa para as pessoas
realizarem seus sonhos de forma pro-
gramada e, assim, o corretor fortalece
seu mix de produtos para atender o
cliente final, com mais esta possibili-
dade de manter o poder de compra da
populagao”, explica.

Dayane Crepaldi Barroso Silva,
gerente regional Sdo Paulo, SP Cen-
tro-Norte e regido Sul da Lojacorr
Consorcios, também defende que os
beneficios do sistema de consércios
sdo muitos. “Além de ser bastante de-
mocratico e acessivel, atualmente,
permite um leque de opgdes. Desde a
aquisigao variada de itens, compra de
imoével (comercial, residencial e rural),
automovel (novos e seminovos), até a
realizacdo de reformas, viagens, festas,
cirurgia plastica, tratamento dentario,
cursos e outros”, explica. Para ela, essa
uniao de forgas e experiéncias propicia
a ampliacdo do portfélio de produtos.
“Aprimora a gestao da forca de vendas,
aumenta a velocidade na formagao de
grupos, entre outros beneficios consi-
derdveis para a pessoa € para o0 merca-
do”, finaliza.

SOBRE A MODALIDADE

DE CONSORCIO

O consércio é uma modalidade de
compra baseada na unido de pessoas
- fisicas ou juridicas - em grupos, com
a finalidade de formar uma poupanca
coletiva para a aquisicao de bens mé-
veis, iméveis ou servigos. A formacao
desses grupos é feita por uma admi-
nistradora de consorcios, autorizada e
fiscalizada pelo Banco Central do Bra-
sil. Sobre o perfil de clientes, segundo
andlises, as pessoas solteiras buscam
mais o consércio de automéveis, en-
quanto as pessoas casadas procuram
mais o consércio de imdveis. Apesar
das pessoas fisicas ainda serem pre-
dominantes, empresas e empresarios
estdo investindo mais em conquistas e
se planejando para futuras aquisigoes.

esecsececscsesecsesesscsesscsessssesessesesenn,

Na Lojacorr, o corretor que
desejar mais informacoes pode
contar com Dayane Crepaldi
Barroso Silva, gerente regional
Centro-Norte e Sul, pelo

fone 43 9986-7690, e Mauro
Alvim, gerente Regional Norte,
Nordeste e Centro-Sudeste,
em 41 9136-4003.

®ececsesecsccesscscsscscsesscsessssesesscsesee®
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Ofereca mais
seguranca e
protecao para

seus clientes.

Conhecga o PME FLEX
e o PME GLOBAL
da MetLife.

A MetLife tem a solidez de mais
de 150 anos de tradigcao e é a
seguradora lider na América
Latina em seguro de vida.

Temos as melhores solugdes para
empresas de qualquer tamanho,
a partir de dois funcionarios, e
também em planos individuais.

E fornecemos todo o apoio que
vocé precisa para incrementar
seus negocios e suas vendas.

Acesse

+ de 37 mil clientes
empresariais.

+ de 5,5 milhoes de vidas
protegidas no Brasil.

Portal de cotagcdao 100%
online e 75% das propostas
aprovadas em até 24 horas.

| Plataforma de apoio a venda.

e saiba mais.

B MetLife

Seguro é Vida.
E seguro de vida é MetLife.

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 recomendagéo & sua comercializagdo. As condigbes
contratuais destes produtos encontram-se registradas da SUSEP de acordo com o nimero de processo constante da apdlice/proposta e poderéo ser consultadas no enderego eletrénico
www.susep.gov.br. A aceitagdo do seguro estara sujeita a analise de risco. O presente material é destinado a venda. Para conhecer na integra as condi¢es do produto, consulte as Condigdes
Gerais, Condigdes Particulares ou o Manual do Segurado. Todas as novidades apresentadas neste material estaréo sujeitas a condigdes comerciais discriminadas em regulamento.



-O  EXPANSAO

BOAS-VINDAS AS MAIS
DE 100 CORRETORAS QUE
INGRESSARAM NA REDE
LOJACORR NO ULTIMO
TRIMESTRE

Més a més, mais integrantes chegam a Rede Lojacorr. No perfodo de outubro, novembro
e dezembro de 2022 foram registradas | | 2 novas corretoras de seguros. Confira a lista das
empresas e profissionais que passam a integrar nosso ecossistemal

OUTY

Helen Mota Corretora
de Seguros
Unidade Presidente Prudente

D
D

José Carlos Teixeira da Mota

Seguramos Corretora
# de Seguros
~ Unidade Pard/Amapd

Lyender Klaus

Freeflag Consultoria e
Corretagem de Seguros
Unidade Belo Horizonte

Caio Henrique Assuncdo Antunes

Mavecor Corretora
de Seguros
Unidade Pard/Amapd

Everaldo Alho

Protetto Corretora de
Seguros
Unidade Rio de Janeiro

Ana Paula Pereira Damaceno

Lolinho Corretora
de Seguros
Unidade Campinas

Ricardo Possa
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Monsegur Corretora
de Seguros
Unidade Porto Alegre

Marcos Juliano Monroy

Shop-Plan Servicos
e Representacées
Comerciais

Unidade Zona Oeste SP

Cesar Alves

Castelli Marques
Consultoria e
Corretora de Seguros
Unidade Rio de Janeiro

Renata Castelli

RDGMacedo

\ Corretagem de Seguros
e Educacgao Financeira
Unidade Vale do Paraiba

Rodrigo de Macedo

Bom Negocio Corretora
de Seguros
Unidade Centro Séo Paulo

Jorge Pereira

Mongeroti e Viviani
Corretora de Seguros
Unidade Aracatuba

Geison da Silva Mongeroti

Milton C. I. Bussolin
, Corretora de Seguros
Unidade Maringa

Milton Bussolin

D C Verdan Corretora
1 de Seguros
Unidade Rio de Janeiro

Débora Silva Cabral Verdan

Monallysa Castro
de Assis Morais
Unidade Ceard

Monallysa Castro

Aron Seguros e Saude
Unidade Rio de Janeiro

Débora Mercante

Souza Fraga Turismo
e Seguros
Unidade Vale do Aco MG

André Vasconcelos Ferreira

AKS8 Consultoria e
Corretora de Seguros
Unidade Centro Sdo Paulo

Adalber Kupcinskas Alencar



Bruno de Oliveira Von-Held
Administradora e Corretora
| de Seguros
' Unidade Rio de Janeiro

Bruno de Oliveira Von-Held

Santo Seguro Corretagem de Seguros
Unidade Belo Horizonte

Jardel Lopes Silveira do Carmo e Leonardo
Alves Teodoro

Tamandaré Seguros
Unidade Espirito Santo

Mayko Julido

Vida Segura
Consultoria e
Protecao Financeira
Unidade Ribeirdo Preto

Gustavo Cornachione

Unidade Curitiba

Themys Cristina Lazaro Zardo

Axem Corretora de Seguros
Unidade Curitiba

Diego Hernandes Alarcon,
Anna Caroline Witkowski
e Giuliano Wagner Antunes Brotto

All Risks Seguros
e Servicos
Unidade Leste/SP

Ana Paula de Sousa

Eagle Corretora de Seguros
Unidade Oeste do Parand

Paulo Cezar Meirelles

Bluelife Corretora de Seguros

MD Corretora de
Seguro e Beneficios
Unidade Campos Gerais

Fernando Rinaldi Dilger

Amanda da Costa
Corretagem de Seguro
Unidade Centro Sdo Paulo

Franklin Douglas da Costa

A] Magalhaes
Corretora Seguros
Unidade Maringd

Alessandro José Magalhaes

Conforto Corretora
de Seguros
! Unidade Maringa

Frank Conforto Da Costa

Ticiano Furini
Corretora de Seguros
Unidade Sudoeste Parand

Andreia e Ticiano Furini

J.M. Riotto
Unidade Leste/SP

Jodo Mauricio Riotto

Tainara Cavalli
Corretora de Seguros
Unidade Maringa

Tainara Cavalli

Marcus Paulo Ferreira
Goncalves Ferreira & Lopez
Administradora e Corretora
de Seguros de Vida

Unidade Belo Horizonte

Marcus Paulo Ferreira Gongalves

Doris Gusmao Maciel
Intermediacao e
Corretagem de Seguros
Unidade Brasilia

Doris Gusmao Maciel

ZW Corretora de Seguros
Unidade Presidente Prudente

Zitto da Costa
e Wellington de Oliveira

Aratjo e Soares
Consultoria e
Corretagem de Seguros
Unidade Rio de Janeiro

Elen Soares

Arthur Gomes Passos
da Silva Corretagem
de Seguro de Vida
Unidade Centro Sdo Paulo

Arthur Passos

Marcelo José Marcelino
Representacao
Comercial

Unidade Presidente Prudente

Marcelo José Marcelino

D ©00000000000000000000000000000000000000000000000 o

Meletti e Ferreira

3 Administracao e
Corretagem de Seguros
Unidade Guarulhos

Marcio Amorim Meletti

Makarios Corretora
de Seguros
Unidade Maranhdo

Paulo Anderson Nascimento Silva

JMP Corretora de Seguros
Unidade Rio de Janeiro

Idila Luma de Oliveira Amancio

Argolo Consultoria e
Corretora de Seguros
Unidade Brasilia

Roseli da Silva Argolo

Geller Corretora
de Seguros
Unidade Curitiba

Claudia Geller Bandeira

WS Corretora
de Seguros
Unidade Brasilia

Wagner Sousa

) & G Corretora

de Seguros, Crédito
e Investimentos
Unidade Porto Alegre

Jonathan e Dilma
Dalsotto Barbacovi
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C.Digital Corretora Z: Si og:'f::ra lotex Corretora
de Seguros Unidade Rio de Janeiro de Seguros

Unidade Rio de Janeiro ' Unidade Rio de Janeiro

Rafael Machado

Valeria Beatriz Silva

Glaucio Freitas dos Santos de Andrade Ramos

Leda Administradora e Corretora de Seguros
Unidade Paraiba

Cynthia Guimaraes
Leda Betania

Planejamento Financeiro
Unidade Belo Horizonte

JM Administradora e
Corretora de Seguros
Unidade Salvador

Cynthia Guimaraes Joelma Ribeiro de Souza Medeiros

Luciano Soares Ferreira
Corretagem de Seguros
Unidade Guarulhos

Luciano Soares Ferreira

Ulibi Corretora e
Assessoria de Seguros
' Unidade Campinas

W2M Corretora de Seguros
Unidade Trigngulo Mineiro

Tauana Melo da Silva Cleuza dos Santos ’ Washington Mendonga de Melo

Unidade Pernambuco

Tauana Melo da Silva

Agro Seguros Operadora
e Corretora de Seguros
Unidade Brasilia

Charles Alves da Costa Junior

! ’ Fortuneseg Corretora
| ") de Seguros

Unidade Porto Alegre

‘ ‘/\' Caio César Silveira da Cunha

Benvenutti Corretora de Seguros
e Administracao de Bens
Unidade Campos Gerais

Rodolpho Benvenutti Lima

D B R@

D&D Corretora de Seguros e

Rodrigo Xavier
Corretora de Seguros
Unidade Centro Sdo Paulo

Rodrigo Xavier de Oliveira

Agilis Corretora
de Seguros
Unidade Vale do Aco MG

Geraldo Magela de Sousa

Santos Silveira
Consultoria e Corretora
de Seguros de Vida
Unidade Centro Sdo Paulo

Emanuelle Silveira

Tarcisio & Filho
Corretora de Seguro
Unidade Pernambuco

Tarcisio Amorim

Believe Corretora
de Seguros
Unidade Curitiba
Agua Verde

Jocilene Silva (Jusse)
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Administragao de Planos de

| Saudde e Previdéncia Privada

Unidade Centro Sdo Paulo

Solucao Corretora
de Seguros
Unidade Bauru

Raquel Gazola

Conseg Agéncia
Corretora de Seguros
Unidade Campinas

Luis Henrigue Nunes
Bosing de Souza

Fulgido Corretora
de Seguros ;
Unidade Curitiba Agua Verde

Eric Moreno

Bella Corretora
de Seguros
Unidade Vale do Aco MG

Camilo Evangelista Lelis

Douglas Eduardo Orbetelli Caram

ADK Corretora
de Seguros
Unidade Curitiba Agua Verde

Silvana Libonati

Regina Ferri da Silva
Corretora de Seguros
Unidade Maringd

Sergio Ferreira da Silva

Teixeira Corretora
de Seguros
Unidade Campos Gerais

Joab Tomaz Teixeira

Bravix Mobile
Administradora

e Corretora de
Seguros

Unidade Espirito Santo

Marcelo Ferreira
e Gilmar Ribeiro



Chame Administracao e
Corretagem de Seguros
Unidade Rio de Janeiro

Marco Aurélio Branddao

Villa Seg Corretora
- de Seguros
Unidade Londrina

Ricardo e Eduardo
Godes de Macedo

Unidade Espirito Santo

Lima Corretora de Seguros

Francilene Lima

S. de Almeida

e Silva Corretagem
de Seguros de Vida
|, _Unidade Ribeirdo Preto

Camilo Seixas

Ferreira e Rodrigues
Servicos
Unidade Vale do Aco MG

Callyco Rodrigo
Ferreira Rodrigues

e Corretora de Seguros
Unidade Vale do Paraiba

Top Ouro Administradora

Labormax Consultoria e
Corretagem de Seguros
Unidade Vale do Paraiba

Sarah Guimaraes Barbedo Mira

Adriano Camargo Nunes

Panther's Corretora
de Seguros
Unidade Zona Oeste SP

Camila das Mercés Oliveira e

Martins e Coelho
Corretora de Seguros
Unidade Londrina

Jodo Reinaldo Martins
Coelho Junior

Najle Corretora de Seguros de Vida
Unidade Londrina

Yone Najle de Oliveira da Luz

Carlos E.D. Rodrigues
Corretora de Seguros
Unidade Zona Oeste SP

Cristiane Batista dos Reis Spada

Carlos E.D. Rodrigues (Kadu)

Vitodria Seguros
Unidade Oeste do Parand

Luiz Fernando Dall Oglio Vianna

Gontijo Planejamento
Financeiro e Corretagem
de Seguros

Unidade Belo Horizonte

Karine Santos Gontijo

Enseada Corretora de Seguros
Unidade Centro Sdo Paulo

Rafael Carvalho

Upgrade Consultoria
Imobiliaria e Seguros
Unidade Rio de Janeiro

Luiz Augusto Guedes Pinto

Stegi Corretora

de Seguros e

Certificacao Digital
Unidade Campinas

Clair Jose De Paula

Cardoso Corretora de
Seguros, Consultoria e
Corretora de Café
Unidade Espirito Santo

Anderson Tristdo e Gisele Tristao

llacqua Informacoes Cadastrais
Unidade Leste/SP

Lilian llacqua

Deltacorr Intermediacao
de Negocios

Unidade Noroeste do Rio
Grande do Sul

Washington Luis Silveira
Ferreira da Silva

Tek Seguros
Unidade Oeste do Parand

Alexandre

Progressive Corretora
de Seguros
Unidade Ceard

Ricardo Cabral Nascimento

APF Seguros
Unidade Curitiba Agua Verde

Ana Paula Frega

Inov9 Corretora
de Seguros
Unidade Vale do Aco MG

Marlon Rodrigues Aradjo

Juliane Oliveira
Consultoria e
Corretora de Seguros
Unidade Campinas

Juliane Oliveira

Fortis Corretora
dRee Seguros
Unidade Espirito Santo

Abilio Junior

Wagner Tomé

do Nascimento
Corretora de Seguros
Unidade Maringd

Wagner Tomé do Nascimento

FX Corretora de Seguros
Unidade Sudoeste Parand

Francisco Xavier da Cruz

Paulo Henrique Cunha Corretora de Seguros

Unidade Trigngulo Mineiro

Paulo Henrigue Cunha

L. G. Cardozo
Corretora de Seguros
Unidade Zona Oeste SP

" Leandro G. Cardozo

ER A

Na edicdo passada noticiamos a entrada
da Marcos A. L. Rodrigues Corretora de
Seguros, Unidade Sdo José do Rio Preto,
gerida por Marcos Anténio Lopes
Rodrigues. No entanto, a foto publicada
ndo era a dele, corrigimos agora com a
certa e pedimos desculpas pelo erro.
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{artigo}

Robson Luiz Schiestl
Silveira

OAB/PR 56.763

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

616

NESSE CONTEXTO, O
PAPEL DO CORRETOR
DE SEGUROS E
FUNDAMENTAL. SUA
MISSAO DE PROTEGER
OS SEUS CLIENTES,

DE FORMA AMPLA

E COMPLETA, ATE
PARA NAO INCORRER
EM OMISSOES E NA
RESPONSABILIZACAO
CIVIL DELAS
DECORRENTES,

ESTA DIRETAMENTE
RELACIONADA A ESSES
POSSIVEIS FUTUROS
DO DIREITO DE
SEGUROS
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O DIREITO SECURITARIO

.............................................................................. O

FUTUROS POSSIVEIS
PARA O DIREITO
DE SEGUROS

Breves consideracoes sobre o aniversario
de 20 anos do Cédigo Civil

Cédigo Civil estd completando

20 anos — entrou em vigor em

10 de janeiro de 2003 — e nes-

se momento cabe fazermos
uma reflexdo sobre os proximos passos do
direito de seguros. Essa area do conheci-
mento juridico é igualmente nova, e tem sig-
nificativa importancia para o desenvolvimen-
to do setor de seguros, notadamente para os
corretores de seguros, a quem a Resolugdo
382/2020 do CNSP atribuiu extenso rol de
préticas de conduta que garantam o provi-
mento efetivo de informagdes, assim como
o aconselhamento e orientagdes contratuais
aos segurados.

A atual codificagdo representou uma im-
portante evolugdo para o setor, mas a sua
aplicagdo para o futuro dependera de uma
anélise mais sofisticada, com um viés trans-
versal e interdisciplinar, dos temas relaciona-
dos a regulacdo do mercado, que por sua
vez vém sofrendo intensa normatizacdo nos
Ultimos anos pelo CNSP e pela SUSER com
o estabelecimento de importantes marcos
regulatérios, a exemplo das Circulares SU-
SEP 621/2021 e 642/2021.

Dentro desta perspectiva, o direi-
to de seguros precisard ser interpretado,

cada vez mais, a partir da andlise do di-
reito privado, em especial das normas de
defesa do consumidor (CDC) e da recen-
te Lei de Liberdade Econdomica (Lei n.°
13.874/2019); do direito publico, consi-
derando a existéncia de um amplo cam-
po de direito administrativo; além de uma
perspectiva extra sistematica, baseada na
necessidade de conferir sustentabilidade
econdmica ao sistema, por meio da aplica-
¢do da ciéncia atuarial, de principios eco-
némicos e sobretudo das regras de com-
pliance e gestdo, o que exigird , cada vez
mais, que todo o mercado de seguros se
aperfeicoe e se profissionalize.

Nesse contexto, o papel do corretor
de seguros é fundamental. Sua missdo de
proteger os seus clientes, de forma am-
pla e completa, até para ndo incorrer em
omissdes e na responsabilizacdo civil delas
decorrentes, estd diretamente relacionada
a esses possiveis futuros do direito de segu-
ros, pois a protecdo que se busca por meio
das garantias securitarias, é alcancado por
meio do dominio deste conjunto de ele-
mentos de natureza técnica e juridica, que
sdo cada vez mais indissocidveis das suas
atividades profissionais.



bradesco
seqguros

Com Vocé. Sempre.

SAC - Servigo de Atendimento ao Consumidor: 0800 727 9966 | SAC - Deficiéncia Auditiva ou de Fala: 0800 701 2708 | Ouvidoria: 0800 7017000 @@ @@@
CNPJ: 33.055.146/0001-93



~O  IDEIAS QUE INSPIRAM

Especializacao que ABRE PORTAS
e GERA RELACIONAMENTO

Com o foco em seguro de motos, corretor faz amizades e parcerias,
expandindo também para outros ramos

corretor de seguros Carlos Paiva, da WP3 Corre-

tora de Seguros (Unidade Porto Alegre), entrou

em seguros por um nicho do mercado. Ele come-

cou sua vida profissional em 1980 no mercado
bancario e nesse periodo a experiéncia com o setor de se-
guros era negativa, pois a protecao era colocada como ven-
da casada com as operagoes que os clientes necessitavam.
Em 1990 iniciou em uma nova atividade, como vendedor
em concessionarias de motos. E foi 14 que acabou sendo
fisgado pelo mercado de seguros.

“Um cliente chamado Jair Corréa dos Santos comprou
uma moto para seu filho, e perguntou se faziamos seguro.
Eu disse que nao, e entdo disse que buscaria um corretor
para o atender. A contratagao do seguro me deixou com
uma pulga atrds da orelha, por curiosidade e vontade de
agregar aos meus clientes. Dias depois chegou a loja um
preposto do corretor que havia feito o seguro da moto para
me entregar um cheque correspondente a comissido da
venda do seguro. Ali nasceu em mim um corretor de se-
guros”, conta, apontando que este preposto se tornou um
grande amigo, o Paulo Kim (Paulinho). “Comecei a fazer
minha clientela de seguros, como preposto na mesma cor-
retora do Paulinho, que era onde Jair também trabalhava.
Dois anos depois resolvi dar uma guinada na minha vida e
me dedicar inteiramente ao ramo de seguros”.

No mercado de seguros ele se encontrou. Em 2007 ele
estudou e se habilitou corretor de seguros pleno. “Traba-
lhar com seguros me fez unir o Util ao agradavel, cerca de
60% da minha clientela hoje é oriunda da moto: um indica
para o outro e hoje sou conhecido no Rio Grande do Sul
pelo seguro de moto”.

“Em 2009, o Jair, aquele que comprou a moto para o fi-
lho, mudaria minha vida novamente, me convidando para
vir para a Lojacorr, para onde ele ja havia ido apés sair da
corretora. Ele tentou durante meses me convencer, sempre
com o mesmo argumento: vocé vai ver como vai ficar mais
facil de trabalhar. Quando decidi ir, j& estava convencido
que iria ficar na Lojacorr e ingressei na rede em marco de
2010 com a minha corretora, a WP3 Corretora de Seguros.

Ao entrar na Lojacorr, ele percebeu “um novo conceito
de trabalhar e viver esse mundo do seguro”. “Abria-se uma
nova e enorme porta, com um sistema operacional que me
possibilitaria sair para prospectar sem me preocupar com
a minha retaguarda e teria o respaldo de uma grande equi-
pe bem treinada e atenta a todos os detalhes do nosso dia
a dia. Nao conseguiria trabalhar hoje, com minha carteira
de clientes, sem ter no minimo mais trés funciondrios para
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A EQUIPE FAMILIAR COM A NETA DE CARLOS PAIVA, OLIVIA
"RAZAO DE TODA ESSA UNIAO”

dar conta do que a Lojacorr faz por nés”. Ele é enfatico: "A
Lojacorr foi a mola propulsora para crescermos”.

Na WP3 Corretora de Seguros trabalham Carlos Paiva, a
esposa Marta, a filha tnica de 36 anos, Nathalia, e o genro
Alexandre. “Minha filha é minha sécia, mas trabalha tam-
bém em outra atividade, entdo me ajuda com gestao e agdes
de marketing. Minha esposa atua no administrativo e finan-
ceiro, e meu genro é meu braco direito no comercial”. Carlos
Paiva conta que o genro também estd entrosado no publico
de motos, mas a ideia é que ele explore novos nichos, para
diversificar a carteira. “Ele é de Sdo Paulo e tem muitos con-
tatos na capital paulista, ele e minha filha moraram 14 por
seis anos antes de virem para ca. Tenho um imenso prazer e
orgulho da minha familia trabalhar neste ramo e ja estar se
preparando para um futuro préspero e seguro”, finaliza.



{artigo} Q) CENARIO

Dirceu Tiegs
} Presidente (CEO - Chief Executive
Officer) da Rede Lojacorr

} Possui mais de 20 anos de
experiéncia em seguros, atuou
como diretor Geral, vice-presidente,
diretor estatuario de empresas como
MAPFRE Brasil e BB MAPFRE, nas
areas de Negdcios, Planejamento,
Operacbes. Diretor responsavel
em entidades como Sindicato das
seguradoras PR e R, ANS, Susep

e na Federagdo das Seguradoras.
Administrador, com certificagdo

em Global Management Program

e Advanced Master Program pela
|IESE (Espanha), pés-graduado em
Marketing e Propaganda pela FAE,
tem MBA em Gestao empresarial
pela FGV e é Conselheiro de
Administracao formado pelo IBGC.
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TENDENCIAS
PARA 2023

O que podemos esperar deste novo ano, segundo o mercado!?

s indicadores econdmicos para
O ano que iniciamos, tendo
como fonte as proje¢bes do
mercado financeiro, indicam
pressdo potencial sobre a inflagdo internacio-
nal mais alta, endividamento publico, conflitos
geopoliticos como a guerra no leste europeu
e bancos centrais mais duros com taxas de ju-
ros elevadas.

Recessao na economia da Europa e norte
americana, paises emergentes como China
crescem, mas menos que a média dos Ulti-
mos anos, juros elevados e precos na cadeia
produtiva voltando a normalidade.

O cenério doméstico aponta para o inicio
na queda de juros referencial, embora perma-
neca elevada, inflacdo dentro da série histéri-
ca, a atividade econdmica crescendo algo em
funcdo do crescimento de paises emergentes
e o risco fiscal mais proeminente.

Principais indicadores econémicos
apontados para o final de 2023:

» Selictem metade | |.75% a.a.,

» Inflacdo 5,64%,

» Divida Publica entre 88 e 90% do PIB,

» Délar a R$ 5,20, PIB Global crescendo

1,5% (50% menor que os Ultimos anos),

» PIB brasileiro crescendo 0,80%.

J& para o mercado de seguros, as proje-
¢bes das seguradoras, representadas pela CN-
seg (Confederacdo Nacional das Seguradoras),
indicam uma expectativa de crescimento na
ordem de 0%, inferior a 2022 (que tem uma
projecdo de fechamento em 17,1%) quando
houve um realinhamento de precos forte, para
o equilibrio de resultados em ramos elementa-
res, especialmente em agro e auto.

Mercado de seguros cresce

e esecesesesecscscsesesesesssqesesesesesscscsesesesecesessesesesesesscsssesesesee

mais que a economia:

O mercado de seguros é pujante e vem se
tornando cada vez mais representativo no PIB
brasileiro, assim como a Rede Lojacorr; que
vai evoluindo e se transformando e, com isso,
consegue nos Ultimos trés anos crescer muito
acima da média de mercado, encerrando 2022
com incriveis 36,2% de crescimento na distri-

buicdo, superando |,2 bilhdes de prémios de
seguros, produtos financeiros e consércio. Esta
performance é fruto do trabalho de centenas
de corretores independentes, nossas mais de
50 Unidades de Negdcios que cobrem todas
as regides brasileiras, um time de colaborado-
res engajados e competentes, investimentos
pesados em pessoas, tecnologia e processos
que gerem valor ao negdcio, valores sélidos e
um propdsito inspirador, contribuem para justi-
ficar o desempenho da nossa empresa.

O que queremos construir em 2023?

A Rede Lojacorr segue evoluindo, se trans-
formando e investindo muito, cada vez mais
integrada com o ecossistema de seguros.

Crescer muito acima do mercado é rele-
vante para que nossos parceiros prosperem,
mas buscamos mais do que o resultado eco-
némico, trabalhamos de forma sustentavel.

Temos como propdsito elevar a consciéncia
da populagdo sobre a importancia da protecdo
do seguro e do papel do corretor ao orquestrar
um ecossistema onde todos possam ter acesso,
transacionar, aprender e inovar juntos.

Como um organismo vivo, dindmico e
colaborativo, sabemos que nunca foi facil, mas
as dificuldades que surgiram foram superadas
com muito trabalho e competéncia.

Com informagdo, comunidade e educa-
¢do vamos aumentando o nivel de protegdo da
carteira dos corretores da Rede Lojacorr, com
seguros adequados a cobrir riscos de familias e
empresas, além de projetar e proteger o futuro
com produtos e servicos financeiros.

Entramos em 2023 com votos renova-

dos com nossos clientes — os corretores de
seguros —, que trabalharemos para fortalecer
como profissionais necessarios e admirados
pela sociedade.
Se vocé é corretor de seguros da Rede
Lojacorr, estd no mercado certo, no momento
certo e na empresa certa, colaborando para
o desenvolvimento da sociedade. Caso
vocé ndo conheca a Rede, procure uma de
nossas Unidades de Negdcios ou acesse
https://redelojacorr.com.br/

Excelente ano a todos nés!
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{regionais} O CENTRO-SUDESTE e

Regional Centro-Sudeste percorre Unidades
para BALANCO DE FIM DE ANO

Antonio Carlos Fois se reuniu com corretores, seguradores e
representantes da Lojacorr para apresentar resultados e comemorar

Regional Centro-Sudeste da Rede Lojacorr, coman-
dada por Antonio Carlos Fois, participou de impor-
tantes eventos de fechamento de 2022. No dia 04
de novembro o diretor Regional esteve em um im-
portante evento na Unidade Tridngulo Mineiro, em Uberlan-
dia-MG, o qual foi organizado pelo concessionério da Unidade,
Demetrius Ramos. O objetivo do encontro foi para inaugurar
as novas instalacdes da Unidade, agora mais moderna e me-
lhor localizada na cidade, comemorar a marca de R$ 3 milhoes
em producéao, alcangada no 2° semestre de 2022, e ainda reali-

a L S o <

zar uma confraternizacéao de fim de ano com os corretores da EVENTO NA UNIDADE TRIANGULO MINEIR
Unidade, e com alguns executivos de seguradoras que também
estiveram presentes prestigiando o evento.

J4 nos dias 08 e 09 de novembro ele esteve em Goiania, em
reuni6es na Unidade da cidade com os gestores Juarez Barros
(concessionario) e a Nayara Citon (gerente), e também com os TIVEMOS A CHANCE DE AGRADECER
corretores daquela regido para prestacdo de contas, informa- A TODO§ PELA PARCERIA E PELA
¢Oes sobre as novidades da Rede Lojacorr e para alinhamento PRODUQAO REALIZADA, FACE AO
de negocios. FORTE CRESCIMENTO E OTIMOS

Nos dias 10 e 11 de novembro, Fois esteve na Unidade de RESULTADOS NO ANO PASSADO

Brasilia, em reunides com os gestores Renato Geraldino (con-
cessionario) e Leila Marques (gerente), e com os executivos da
BR Consoércios, Carlos Augusto (gerente comercial) e Rafael Car-
raro (gerente regional).

E no fim da tarde do dia 10 de novembro, o diretor Regional
ainda pode realizar uma excelente reuniao de trabalho com os
corretores da Unidade de Brasilia, para tratar de assuntos rela-
cionados aos desafios e oportunidades do mercado segurador,
além de fazer um balanco do ano de 2022.

Na sequéncia, houve um animado happy hour oferecido aos
corretores pela Mapfre, na sucursal da seguradora em Brasilia.

“Tivemos a chance de agradecer a todos pela parceria e pela
producio realizada, face ao forte crescimento e 6timos resulta-
dos no ano passado”, destaca o executivo.

ANTONIO CARLOS FOIS

REUNIOES EM BRASILIA
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O SP CENTRO NORTE

Regional comemora PRODUCAO
MENSAL DE R$ 2 Ml DE RIO PRETO

Evento incentivou demais Unidades da Regional a superar suas metas

a Rede Lojacorr comemo-
ramos marcas histéricas
com frequéncia. “Uma das
marcas que mais gosta-
mos de comemorar é quando nossas
Unidades atingem wvalores que colo-
cam nossas operacdes como referén-
cias locais, tornando-nos cada vez
mais relevantes aos nossos parceiros
seguradores, de maneira regional, e
com isso possibilitando uma evolugao
mais acelerada aos nossos parceiros
corretores”, declara André Moreno,
diretor Regional SP Centro Norte.

Integrante da regional, a Unidade
Sao José do Rio Preto, administrada
pelos sdcios José Cirelli e Gilberto Ci-
relli Bernardi, desde agosto de 2018
teve o desafio de, apés um hiato sem
gestores locais diretos responsaveis
pelo grupo de corretores que ja atuava
por 14, retomar o desenvolvimento dos
negoécios, a interlocugdo com as com-
panhias seguradoras e a expansdo do
grupo de corretores na regido noroeste
do interior do estado de Sao Paulo, im-
portante e extremamente pujante no
mercado segurador.

Apbs 36 meses, em agosto de 2021,
conseguiu atingir a marca histérica
do primeiro R$ 1 milhdo em volume
de prémios de seguros, o que se tor-
nou desde entdo o piso de producgao
da Unidade. “Estdvamos na pande-
mia e néo era possivel comemorarmos
esta marca, por isso esperamos que a
situagdo se normalizasse para poder-
mos programar o evento”, disse José
Cirelli, um dos gestores da operacao,
e responsavel pela organizacgédo da co-
memoragao que ocorreu em 16 de no-
vembro de 2022.

Com a normalizacdo do atendi-
mento presencial da Unidade e das
companhias durante o ano de 2022,
conseguiu atingir também a marca do
segundo milhdo de reais. “Aproveitan-
do a confraternizacdo que ja estava

sendo planejada, incluimos também
a comemoragao do nosso segundo mi-
lhao, e o nosso desafio agora é tornar
esta marca uma presenca constante
nos nossos fechamentos mensais, e
torna-la piso também, para dai mi-
rarmos o terceiro milhao, o quarto, e
assim por diante”, comenta Gilberto
Bernardi.

A recepgao contou com o impor-
tante apoio das companhias Bradesco,
Tokio Marine e MetLife, além de repre-
sentantes da Liberty, Chubb, Omint,
HDI, Zurich, Mapfre, AXA, Icatu, Ex-
celsior e Mag. O head de Distribuicao
da Lojacorr, Paolo Bonazzi, também
prestigiou a comemoragao. “Apés um
longo periodo quando nao pudemos
realizar visitas as Unidades, no fim
de 2022 voltamos com as agendas, 0
que possibilitou a nossa presenga no
evento. Esse contato presencial, sem
davida, é um dos diferenciais da nossa
rede e mostra porque somos mais for-
tes juntos”, afirma Bonazzi.

Também foram homenageados os
corretores Ouro, Prata e Bronze que
se destacaram em 2022 e estavam pre-
sentes na festa. Os sécios Itair e Cesar,
da Oliveira & Passarini Corretora de
Seguros; o Elder, da Greencor Correto-
ra; e o Murilo e o Valdeci, da Sabado-
to e Magri Corretora, receberam uma
placa em homenagem as suas destaca-
das performances.

“Foi um sucesso, assim como é o
trabalho do dia a dia na Unidade Rio
Preto. Estiveram conosco, além dos
parceiros seguradores, grande par-
te dos nossos corretores que fazem a
diferenca e tornam nosso modelo de
negécios Gnico no mercado. Também,
como ja esta virando habito, tivemos
os gestores de algumas das nossas
Unidades no estado de Sao Paulo. Al-
guns vao se inspirar para alcangar em
breve as mesmas marcas, outros ja
comemoraram em suas Unidades e sa-

OS GESTORES DA UNIDADE RIO PRETO,
CIRELLI E GILBERTO

LOJAORR E REPRESENTANTES LOCAIS
DAS SEGURADORAS

bem como é importante a presenga do
time”, relata André Moreno.

Participaram 60 pessoas, que sabo-
rearam comida de boteco com musica
ao vivo, quando diversos cantores e
animaram ainda mais a festa. “Quere-
mos ainda em 2023 consolidar a marca
do segundo milhao de reais, alcancgar o
terceiro, e comemorar de novo”, fina-
liza Cirelli.
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{regionais}

Regional Sul tem produgdo de mais de
R$ 526 MILHOES EM 2022

Corretores da regional respondem hoje por 47% da producio total da Rede Lojacorr

Regional Sul da Lojacorr encerrou o

ano de 2022 superando todas as ex-

pectativas planejadas para o periodo.

“Mesmo com instabilidade econémi-
ca, Copa do Mundo, elei¢gdes no pais, o nosso re-
sultado demonstrou a forgca do modelo de negé-
cios da Rede Lojacorr”, afirma o diretor Regional,
Ernani Lepchack. “Isso tudo em fungdo de um
trabalho muito bem planejado e estruturado, le-
vado muito a sério por todos os profissionais que
fazem parte da nossa Regional”, enfatiza.

Foram mais de R$ 526 milhoes em prémios de
seguros, 0 que representa um crescimento de 39%
em relacdo ao ano de 2021. “Sermos responsaveis
por quase metade do faturamento da rede nos en-
che de orgulho, mas ao mesmo de muita respon-
sabilidade para o ano que se inicia, o qual sera
muito desafiador a todos nds”, aponta o diretor.

Ele ressalta que a regional obteve crescimen-
to em todos os ramos com os quais opera, tendo
como destaque automovel, saide em grupo, em-
presarial, vida em grupo, residencial e vida indi-
vidual. “Notamos claramente o crescimento dos
corretores de seguros que operam conosco aqui
no Sul, que além de alcangarem um crescimento
muito acima do que o mercado apresentou em
2021, melhoraram consideravelmente seu mix
de carteira dentro de suas corretoras. Isso, lo-
gicamente, faz evoluir ao resultado financeiro
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de cada corretora. Também é importante registrar que nossos par-
ceiros — as seguradoras — tiveram aumento muito significativo de
prémios com a nossa operacdo, mostrando a importancia da Rede
Lojacorr nesta relacao”, relata.

Ernani finaliza com um agradecimento especial as 16 unidades
da regional, espalhadas pelos trés estados do Sul — Parana, Santa
Catarina e Rio Grande do Sul. “Parabenizo os s6cios das unidades,
gestores, colaboradores, assim como todos os nossos corretores de
seguros e suas respectivas equipes que nos apoiaram e continuam
apoiando, apresentando nimeros incriveis, ndo somente dentro da
Rede Lojacorr, mas no mercado de seguros do nosso Brasil. S6 tenho
gratiddo por toda esta equipe maravilhosa que temos aqui no Sul,
cada Unidade e cada corretor de seguros. Que venha 2023, pois es-
tamos prontos!”
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FORAM MAIS DE R$ 526 MILHOES EM PREMIOS
DE SEGUROS, O QUE REPRESENTA UM
CRESCIMENTO DE 39% EM RELACAO AO ANO
DE 202 1. “SERMOS RESPONSAVEIS POR QUASE
METADE DO FATURAMENTO DA REDE NOS
ENCHE DE ORGULHO, MAS AO MESMO DE
MUITA RESPONSABILIDADE PARA O ANO QUE
SE INICIA, O QUAL SERA MUITO DESAFIADOR
ATODOS NOS”

ERNANI LEPCHACK, DIRETOR REGIONAL DA REDE LOJACORR




------------------------- O NORTE E NORDESTE

REGIONAL NORTE

E NORDESTE

FECHA ANO COM
CRESCIMENTO DE 54%

A produgao dos corretores da

Lojacorr nas regides ultrapassou
os R$ 142 milhdes

no a ano a Regional Nor-
te e Nordeste da Lojacorr
tem crescido e superado as
expectativas da sede. Mais
uma vez, os corretores da regional fe-
charam o ano com produgédo surpreen-
dente — mais de R$ 142 milhoes, o que
representa crescimento de 54% em rela-
¢40 ao mesmo periodo do ano anterior.

“Tivemos um saldo muito positivo
nas 15 unidades da regional, 14 delas
fecharam com evolugéo, em destaque
para duas unidades que realizaram
producao acima de R$ 20 milhdes:
Maranhéo e Pernambuco”, conta o di-
retor Regional Eucrésio Neto.

Ele também aponta corretoras que
foram destaque na produgao: “Na seg-
mentagdo Ouro podemos citar a M&K
Corretora de Seguros, a Vip Corretora
e a Viconseg Corretora. Na segmenta-
¢ao Prata, a Del Rey Corretora, a Luna
master Corretora e a Flexor Corretora.
J4 a segmentacgao Bronze, a Alves Cor-
retora, a Rosilene Soares Corretora e
a Fabio de Carvalho Corretora. E fina-
lizando a segmentagdo Light, a Fénix
Corretora, a Maranil Corretora e a Ex-
pertise Corretora”, enumera.

Nessa linha, as seguradoras em
destaque na parceria foram, por or-

)

dem de producgéo, Bradesco, Tokio Ma-
rine e a Liberty. Em ramos, as maiores
producoes na regional foram: automoé-
vel, satide e empresarial.

“Finalizamos o0 ano com sentimen-
to de missdo cumprida, firmando nos-
so propésito de ajudar os brasileiros
a se protegerem mais e melhor. Ti-
vemos 274 corretoras com producao
ativa, destas 90 estiveram acima da
linha dos R$ 300 mil/ano. Produzi-
mos em 40 seguradoras, ofertando
capilaridade aos nossos corretores;
incentivamos a diversificagao de pro-
ducao, com isso performamos em 33
ramos.”, relata Neto.

Em sua visdo, a Lojacorr consolida
a atuacgao e incluséo das corretoras da
rede na industria do seguro, dando a
eles cada vez mais solugoes, direcio-
namento e atendimento humanizado.
“Falando em atendimento, gostaria
de fazer um agradecimento especial a
todas as unidades, que nao mediram
esforcos no ano de 2022 para oferecer
o melhor aos corretores, além de total
engajamento junto a todas as segura-
doras, estreitando essas parcerias e,
consequentemente, levando esse re-
lacionamento para a ponta”, ressalta.
“Com isso, nossos corretores puderam
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FINALIZAMOS COM
SENTIMENTO DE MISSAO
CUMPRIDA, FIRMANDO
NOSSO PROPOSITO DE
AJUDAR OS BRASILEIROS
A SE PROTEGEREM MAIS
E MELHOR. TIVEMOS
274 CORRETORAS COM
PRODUCAO ATIVA, DESTAS 90
ESTIVERAM ACIMA DA LINHA
DOS R$ 300 MIL/ANO

EUCRESIO NETO
DIRETOR REGIONAL NORTE E
NORDESTE DA LOJACORR

atuar com tranquilidade, podendo
atender cada vez mais as necessidades
de seus segurados. E nesse contexto de
dedicagdo, profissionalismo, parceria
e entrega que a Regional vem crescen-
do e se consolidando ano apds ano'.
Para 2023, ele prevé ainda mais
crescimento. “Temos certeza de que
sera um ano muito desafiador, conta-
mos mais uma vez com o empenho de
todas as unidades, corretoras e segura-
dora que sdo fundamentais para a con-
solidagéo deste modelo de sucesso”.
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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
€ empresa)

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

www.linkedin.com/in/
carolina-quintino
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UMA MANEIRA DE
APLICARMOS O
PRINCIPIO “OTIMO”
NO COMPORTAMENTO
HUMANO E ENTENDER
QUAL O DOM DE CADA
PESSOA, O MOTIVADOR
INTRINSECO E A
SUSTENTABILIDADE
EMOCIONAL, QUE

E SOBRE COMO
PODEMOS BUSCAR
RECURSOS PSIQUICOS
PARA NOS MANTERMOS
NA VIDA, NAO SO NOS
MOMENTOS FELIZES,
MAS NOS TRISTES
TAMBEM
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O COMPORTAMENTO

UNIAO DO
CONHECIMENTO
COM O NOVO

Que tal ter a inspiracdo de um consultor de bilhdes de anos
de experiéncia para se conectar com as novas tendéncias?

sso é possivel e a Forbes considera essa uma das cinco formas de fazer negécio no futuro. De

quem estamos falando? Da natureza! Sim, ela mesma, aquela que coloca a vida no centro. A

ciéncia que pesquisa essa fungdo é chamada de Biomimética, sendo ela a “area que estuda os

principios criativos e estratégias da natureza, visando a criacao de solucoes para os problemas
atuais da humanidade, unindo funcionalidade, estética e sustentabilidade” (ECYCLE).

Esses conhecimentos sdéo muito aplicados na engenharia, como por exemplo a frente do trem
-bala silencioso que imita o bico do martim-pescador, o velcro inspirado no carrapicho e muitos
outros exemplos.

E como a Psicologia pode integrar essa ciéncia? Primeiramente, nos percebendo como integran-
tes da natureza, sendo regidos pelos mesmos principios, que sdo eles:

1) OTIMO: a natureza faz tudo com eficiéncia;
2) CICLO: “na natureza nada se cria, nada se perde, tudo se transforma” (Lavoisier);
3) INTERDEPENDENCIA: conexdo com a diversidade para gerar solucoes.

Uma maneira de aplicarmos o principio “étimo” no comportamento humano é entender qual
o dom de cada pessoa, o motivador intrinseco (o que cada individuo faz com eficiéncia) e a susten-
tabilidade emocional, que € sobre como podemos buscar recursos psiquicos para nos mantermos na
vida, ndo sé nos momentos felizes, mas nos tristes também. Ter autoconsciéncia de nossos limites,
comunica-los e estabelecé-los — Vocé RH. E ENTAO, O QUAL O SEU DOM?

Nos “ciclos”, compreender/aceitar as fases, o desenvolvi-
mento, o recebimento, a entrega, o nascimento/comego, a mor-
teffim e o legado.

A “interdependéncia” esta relacionada a multicultura,

a diversidade, a inclusdo que promove a inovagao.

E analisando esses trés principios, podemos fazer
uma interface com a Saide Mental, que, se-
gundo definicdo da Organizacdo Mundial da
Satde: “é um estado de bem-estar (sensa-
cdo de seguranga, satisfacdo e conforto) no
qual o individuo é capaz de usar suas pro-
prias habilidades (6timo), recuperar-se
do estresse rotineiro (ciclo), ser produtivo
e contribuir com a sua comunidade (interde-
pendéncia).”

Inclusive, no Guia de Tendéncias Mercado-
l6gicas e Comportamentais de 2022-2023 do
SEBRAE/PR, a saude mental é um dos aspectos
a serem cuidados na atualidade.

Enfim, aprendendo com a natureza, pensar em
tendéncias é estar com atencao plena, se conectar
com as necessidades e apresentar solucdes sustentaveis
(utilizando com sabedoria os recursos que se tem, se-
jam eles ambientais, financeiros, sociais € emocionais)
para o bem-estar de si, do outro e do meio.
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O NAMIDIA

LOJACORR CONQUISTA 845
INSERCOES NA IMPRENSA EM 2022
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Curso de formagao de corretores de
seguros apresenta tendéncias e visa 0
crescimento do setor
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Seguro de saude
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Lojacorr inve:
melhora con:
de dados

maior rede de
nais de 545 na 3

ntre janeiro e dezembro de
2022, a maior rede de correto-
ras de seguros independentes
alcangou 3.777,8 milhoes de
visualizagbes nos contetidos publica-
dos na imprensa gratuitamente com as
mengdes da marca. Ao todo, foram 845
insercdes na midia, sendo 823 em inter-
net e veiculos impressos, TV e podcast.
Foram 438 veiculacbes na imprensa
nacional aberta e 407 na imprensa seg-
mentada do mercado segurador.

Em média, estdo sendo produzidos
cinco contetdos mensais distribuidos
para a imprensa, contemplando as
diversas areas da Lojacorr, incluindo
Unidades e corretoras. Entretanto, em
2022, a Assessoria de Imprensa, gerida
pelo time de Branding, iniciou uma es-
tratégia de produgéo e divulgacéo seg-
mentada em outras areas, tais como:
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esdo de maheres po seguno o ids,

Direito & Justiga, Economia, Indtstria
Téxtil, Satde, Automéveis etc. Essa
estratégia serd continuada em 2023,
com o intuito de expandir a marca Lo-
jacorr entre os mais diversos publicos,
fortalecendo a empresa como especia-
lista em diversos ramos.

Além disso, a area continuara fo-
cando na relagdo com o mercado se-
gurador, para manter a penetragdo
segmentada e as parcerias com o0s
especialistas. Entretanto, o outro pi-
lar, tdo importante quanto, serd o de
atingir midias com mais autoridade,
tais como algumas ja conquistadas em
2022, que seguem: O Globo, Estadao,
Massa News, Inteligéncia Financeira,
Gazeta do Povo, Terra, Uol, Yahoo, Isto
E, IG, Cliente SA, Jornal de Brasilia,
Brasilia Empresas, Mundo do Marke-
ting, Diario Industria & Comércio, Mo-

Mais mulheres adquiriram
conséreio de moto em margo

38 rocurd por financiamencs de carros usados cresceu 61% em

ste em seu parque tecnolégico e
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De acordo com a head de Branding
da Laojacorr, responsavel pela Assesso-
ria de Imprensa, Ana Clara Baptistella
Murat, a forma como o time tem bus-
cado consolidar e diversificar o alcance
da marca é incansével e fruto de dis-
cussao, reunides e uma imensa vontade
de fazer a marca Lojacorr ser conheci-
da por todos os brasileiros. “Desejamos
ser uma marca amada e respeitada pe-
los nossos publicos, comegando com os
corretores, Unidades, colaboradores e
parceiros, mas entendemos que temos
o potencial de ir além da fronteira do
mercado segurador e procuramos de-
senvolver um trabalho sélido e a pas-
sos bem estruturados para que nosso
crescimento seja sustentavel e perene”,
afirma a gestora.
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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.

Instagram
@femininoemmovimento
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VOCE, QUE VIVE
DEDICADO (A)
AO SEGURO,
SAIBA QUE

E MUITO
IMPORTANTE
PARA A
CONSTRUGAO
DIARIA DE UMA
SOCIEDADE
MELHOR, MAIS
JUSTA, MENOS
DESIGUAL
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UMA CARTA
AOS CORRETORES
DE SEGUROS

Cada} pessoa tem uma forma de ver, sentir, perceber as relagdes
comereciais, mas por caracteristicas humanas todos temos necessidades
iguais. E uma necessidade comum € a de pertencimento. E o desejo
de peﬁehcer a uma comunidade. Nascemos e crescemos em gru Jos
nos |n<j|V|duaIizamos a partir dos encontros. Desta maneira gos%ariz d ,
contribuir com esta coluna compartilhando uma carta as cclarretoras ee
aos corretores de seguros. Estamos na primeira edicao da revista, faco

desta carta meu presente para vocé. |

\

| T V| oo
‘ | | | |
‘ | | |

DUULUUUUdddddd

Cara Corretora,
Caro Corretor de Seguros,

Primeiramente, quero agradecer O seu servir, a sua escolha de decifrar este mundo de clau-
sulas e palavras dificeis de maneira que podemos compreender e fazer escolhas para a nossa
protecao patrimonial. Seu servico engrandece € contribui para a vida de cada cliente seu, quanto
mais vocé se dedica a compreender O “segurés”, quanto mais se compromete com O seu pro-
posito de servir, mais nobre se torna a sua atuagao, mais vidas pode proteger.

E vocé, que vive dedicado (a) ao seguro, saiba que & muito importante para a construgao
diria de uma sociedade melhor, mais justa, menos desigual. Cada patriménio que, cOmM O seu
servico, protege, na verdade sdo sonhos, projetos, realizagdes que VOCe cuida. E cuidar é o cami-
nho para tornar nossas relacdes cada vez mais humanizadas. E na era da revolucdo tecnolégica,
mais do que nunca o cuidado seré a mola propulsora da abundancia e prosperidade.

Te digo com todo © coracio: cuide das relagoes, mostre-se presente. Tire as ddvidas mais

orriqueiras, mas para um leigo faz uma grande diferenca nas €sco-

singelas que para VOCé sdo C
imento, motive a curiosidade,

lhas da sua protegdo. Gere contetdos e compartilhe seu conhec
mantenha sua comunidade de clientes ativa com vocé, durante todo ano. Pergunte, se interesse
por seus clientes, queira saber sobre eles. Sabe por qué? A vida esta dura, vivemos tempos de-
safiadores no coletivo. E a sensagdo de ter alguém se interessando por nos, faz toda a diferenca!
E o contrério, nos distancia, gela nossa relagdo.

H4 um espago justo para se relacionar em plenitude, uma distancia justa para estar em con-
tato com seus clientes. Em um espago muito estreito a relagdo definha, em um espaso muito
antenha um contato com pouco mais de proximidade, se mostre presen-
de de clientes” — alids creio que esta
relacdes corretor(a) /segurado(a) do

grande ela se perde. M
te de maneira que ele se sinta pertencente a sua “comunida

expressao tem muito mais a dizer sobre uma tendéncia nas

que carteira de clientes. Que tal?
E para finalizar, desejo a vocé relagoes duradoras onde sinta o poder da sua atuacio na vida das

pessoas. E todas as pessoas para as quais vocé vende seguros sintam-se parte da sua comunidade
e percebam o seu olhar atento para as necessidades delas, sintam-se realmente cuidadas por vocé!
Vocé é parte integrante muito especial e muito cuidado, pois é parte de uma linda comunidade
maior que todos nds individualmente que é a Rede Lojacorr!

Prosperidade, abundancia, vendas e relacées saudaveis para todas e todos.

Cada dia é um milagre, comprometa-se, evolva-se!

Com amor, Marlise.



Mais um produto do Programa Negocios Digitais. Aderindo
ao Programa, vocé ganha comissao sem esforco operacional
e sem nenhum custo para a Corretora.

Quer saber mais?
Fale com o seu
Gerente Comercial.
SEU CLIENTE VIAJATRANQUILO

E VOCE AUMENTA SEUS LUCROS!

\) TOKIO MARINE

\\"' SEGURADORA

NOSSA TRANSPARENCIA, SUA CONFIANCA

A tokiomarine.com.br [ £} /TokioMarineSeguradora
lin| Tokio Marine Seguradora tokiomarineseguradora

Este Seguro é garantido pela Tokio Marine Seguradora S/A — CNPJ 33.164.021/0001-00 — Codigo SUSEP 06190. Tokio Marine Viagem — Processo Susep 15414.631478/2022-13. Consulte as Condicoes
Gerais em www.tokiomarine.com.br. O registro do produto é automatico e nao representa aprovagdo ou recomendacdo por parte da SUSEP. A aceitacdo da proposta de Seguro esta sujeita a
analise do risco. O Segurado podera consultar a situacdo cadastral do Corretor de Seguros e da Sociedade Seguradora no sitio eletronico www.susep.gov.br. Dezembro/2022.
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