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{editorial}

O FUTURO E
COLABORATIVO E
VISLUMBRAMOS 1SSO

Rede Lojacorr é uma empresa de vanguarda, criada por um visionario
do qual sou muito fa, e que se mantém sempre com os olhos no futuro.

Somos uma grande comunidade de profissionais trabalhando em colabo-
racao em prol do mesmo objetivo: ajudar o brasileiro a se proteger mais
e melhor. Com essa missdao genuinamente em nosso DNA, criamos uma rede de hie-
rarquia horizontalizada, pautada na ajuda mdtua, que é, inclusive, o principio do seguro.

Focamos em um mercado que ainda tem muitas ineficiéncias e um potencial
enorme para se desenvolver, j& que cerca de 85% da populagdo ainda ndo tém se-
guros, por isso empoderamos as corretoras com acesso a dezenas de seguradoras
e centenas de produtos para que as corretoras sejam mais competitivas e possam
levar as melhores ofertas para cada cliente. Também investimos em tecnologia e um
grande time de backoffice para que as corretoras sejam mais eficientes e tenham todo
suporte que precisam para crescer com baixo custo, sobrando tempo para focar no
que realmente importa, que sdo os clientes.

Autonomia, pertencimento e colaboragdo sdo os novos caminhos para o futuro
do trabalho. E o futuro da colaboracio é interativo, transformando qualquer local de
reunido em um espaco de colaboragéo.

Desde o inicio da pandemia nés adotamos como modelo de trabalho o anywhere
office, favorecendo nossa expansdo, pois aumentamos nossa capacidade de encontrar
talentos em todo o pafs. Um dos maiores desafios impostos pelo trabalho a distancia
¢é garantir que todos os profissionais possam se conectar e colaborar, mas realizamos
um modelo bem sucedido, priorizando seguranga dos dados e governanca corporativa.

Somos uma empresa de seguros que desenvolve tecnologia e estamos nos trans-
formando numa empresa de tecnologia para desenvolver o ecossistema de seguros.
Cada vez mais seremos “figital” e conectaremos profissionais de seguros, corretoras,
seguradoras e clientes. Estamos integrando e consolidando cada vez mais as jornadas
da venda até a gestdo do ciclo de vida das apdlices e usando melhor nossa base de
dados para ajudar as unidades e corretoras a expandirem seus negdcios.

Nossos resultados sao construidos sempre como time, onde cada um busca entregar
o seu melhor apoiando as iniciativas e os colegas. Nossa comunicacio é respeitosa, mas
mais informal, pois acreditamos que isso humaniza as relacdes e aproxima as pessoas.

Se tem uma coisa da qual me orgulho é ter contribuido para entregar a Rede Lo-
jacorr ao mercado, um ecossistema que garante oportunidades reais de crescimento
a quem estiver disposto a trabalhar e colaborar conosco.

Em mais esta edicdo da Revista Corretora do Futuro, trazemos um pouco sobre
as oportunidades que abrimos aos profissionais que aderiram a nossa proposta, com
desprendimento e espirito coletivo, e dos resultados que juntos estamos tendo.

Um abraco!

Diogo Arndt Silva
Presidente (CEO)
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Luiz Longobardi Junior
} Diretor de Mercado &
Operagdes (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.

O NOVO PERFIL
DO CONSUMIDOR
NOS DESAFIA A
PENSAR CADA

VEZ MAIS EM
COMO ATENDER
A DEMANDA POR
SEGUROS EM

UM MUNDO NO
QUAL AS DECISOES
DEVEM SER MUITO
RAPIDAS E AS
INFORMACOES
PRECISAM ESTAR
DISPONIVEIS

A QUALQUER
MOMENTO
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O MERCADO

MOMENTO
DE GRANDES

OPORTUNIDADES
DE NEGOCIOS

Novo perfil do consumidor exige adaptacao,
mas também abre mar azul de possibilidades

do é novidade que a tecnologia
tem transformado cada vez mais
a nossa sociedade. A democrati-
zacdo do acesso a internet e a in-
formagdo, a facilidade de realizar todo o tipo de
operagdo na palma da méo, por meio do celular,
alteraram comportamentos, especialmente em
um periodo em que fomos obrigados a nos man-
termos isolados em casa. Os servicos e compras
online chegaram aos mais resistentes a tecnologia.

No mercado de seguros as mudancas tam-
bém vém ocorrendo de forma muito profunda
e esse processo de melhoria seguira pelos préxi-
mos tempos. No novo cenario, a distribuicdo via
corretores de seguros ira permanecer, pois 0s
segurados tém confianga e relacionamento com
estes profissionais e querem comprar protecdo
com essa consultoria. Porém, cada vez mais, os
consumidores vao demandar servicos e inova-
¢Oes digitais, e precisamos estar preparados para
atendé-los de modo hibrido, mesclando atendi-
mento presencial e remoto.

A mudanga de comportamento dos con-
sumidores precisa ser acompanhada por todo
profissional e empresa que nao queira ficar para
tras. A transformacdo digital traz desafios, mas
também beneficios, como novas formas de ofer-
tar produtos e servi¢os, otimizando processos e
melhorando a experiéncia do cliente. O desa-
fio do corretor é apoiar o consumidor com sua
experiéncia e conhecimento técnico, analisando
seus riscos e necessidades para oferecer a me-
lhor solugdo, sendo presente e técnico.

A Lojacorr estad se transformando em uma
empresa de tecnologia que apoia o mercado
segurador e os corretores. A tecnologia estara
cada vez mais no nosso dia-a-dia como ferra-
menta que ird facilitar nossos processos e a
forma que operamos, porém acreditamos na
tecnologia como meio, sempre tendo as pes-
soas e os relacionamentos como pilar principal.
Com essa visdo, acreditamos nas pessoas como
fundamentais nas relacdes e, com o apoio de

ferramentas tecnoldgicas e processos mais sim-
ples, criamos jornadas mais simples para apoiar
o mercado de seguros, corretores e segurados.

A atuagdo do corretor de seguros, como a
maioria das profissdes, principalmente no pds
-pandemia, cada vez mais migra do presencial
para o digital. E isso ndo é necessariamente
ruim, pode ser muito mais produtivo e mul-
tiplicador, mas é preciso se preparar. Quem
continuar vendendo seguro como fazia, deixa-
ra ndo apenas de ganhar escala nos negdcios,
como perderd sua funcio.

A pandemia despertou em muitos brasilei-
ros o receio da inseguranca, tanto quanto a sua
prépria vida como a da sua familia, e nesse cena-
rio, a procura pelo seguro aumentou. E hora de
o corretor se tornar presente. Neste momento
as pessoas estdo avidas por informagdes, e é
fundamental que o profissional se aproprie das
oportunidades geradas nesse cenario. O novo
mercado requer estratégias de relacionamento,
que sdo frutos de processos de venda consultiva
cada vez mais assertivos, conhecendo o cliente
ainda melhor para levar a ele solugdes que se
adequem perfeitamente ao seu jeito e anseios.

O novo perfil do consumidor nos desafia a
pensar cada vez mais em como atender a de-
manda por seguros em um mundo no qual as
decisbes devem ser muito rapidas e as infor-
macdes precisam estar disponiveis a qualquer
momento. Dessa forma, precisamos estar
prontos para o grande desafio de prover so-
lugdes as demandas deste publico que quer se
comunicar e interagir com seus prestadores de
servigos via atendimento digital.

Em nosso modelo, abrimos a oportunida-
de para os profissionais desenvolverem suas
habilidades e competéncias adquiridas ao longo
do tempo e por meio de seus relacionamen-
tos em mercados locais, se utilizando do nosso
know how e da nossa estrutura de retaguarda
para que possam se adaptar ao novo cenario e
aproveitar os melhores negdcios.
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Bagagem

diversificada
até chegar a
seguradora

Em conversa exclusiva com a Revista Corretora do Futuro,
Ricardo Bottas, presidente da SulAmérica, fala sobre o desenvolvimento
de sua carreira até o desafio de liderar uma das maiores companhias
de seguros do Brasil, com a missao de disseminar o conceito e cuidar
integralmente da salde dos brasileiros.

Revista Corretora do Futuro: Vocé ja morou
em varios estados brasileiros desde a infancia
e diversas fases da vida. Como foram essas ex-
periéncias por onde percorreu?

Ricardo Bottas: Foram muitos aprendizados e es-
sas experiéncias de morar em diversas cidades com
varias culturas me ajudaram a me transformar na
pessoa que sou hoje, com um grau maior de adap-
tabilidade. Nasci em Brasilia. Aos |7 anos me mudei
para Salvador para estudar administracdo de empre-
sas. Depois disso, mudei para o Rio de Janeiro, onde
morei por cinco anos, e depois novamente Salvador
e Rio de Janeiro. Atualmente estou morando em Sao
Paulo. Mudar é sempre um desafio, mas traz expe-
riéncias incriveis e sem dlvida nenhuma, oportunida-
des de desenvolvimento pessoal e profissional.

Revista Corretora do Futuro: Conte sua traje-
toria profissional até chegar a presidéncia da
SulAmérica Seguros. Foram muitos desafios?

Ricardo Bottas: Apds trabalhar por |7 anos na in-
dustria de energia e petréleo, entrei na SulAmérica
em 2015 como diretor financeiro — foi a minha pri-
meira experiéncia no mercado de seguros e de sal-
de e fui muito bem acolhido por todo o time desde
o primeiro dia. Em 2017, passei a responder como
vice-presidente de Controle e Relagdes com Investi-
dores, e desde marco de 2021 assumi a presidéncia

da companhia. Muitos desafios vivemos, mas princi-
palmente oportunidades de aprendizado e desenvol-
vimento. Encontrar nos desafios e nas crises, opor-
tunidades de desenvolvimento é muito gratificante.

Revista Corretora do Futuro: A SulAmérica
vendeu carteiras de automoéveis e ramos ele-
mentares e agora foca em saude, vida, odon-
to, previdéncia e investimentos, com o concei-
to de Saude Integral. Explique a importancia
dessa atuacao.

Ricardo Bottas: A marca e o posicionamento re-
fletem a estratégia da empresa. Em 2019, vende-
mos as operacdes de Seguro Auto e Massificados,
que representavam a segunda maior fonte de recei-
ta da companhia, depois das opera¢des de Seguro
Salde e Odonto. Essa decisdo estratégica levou a
concentracdo dos negécios da SulAmérica em solu-
¢Bes e linhas de negdcios de protecdo de pessoas,
com maior sinergia entre nossas amplas ofertas de
salde, beneficios e investimentos. Hoje, o portfélio
da SulAmérica é composto por produtos e servicos
com foco no cuidado das pessoas, um verdadeiro
“combo” de Salde Integral, resultado obtido a partir
de uma profunda reflexdo sobre as necessidades dos
nossos clientes e sobre nosso propdsito, engajando
todos os colaboradores e publicos da SulAmérica
neste projeto.
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Revista Corretora do Futuro: Por que a satde virou prio-
ridade para a SulAmérica? E um momento de prioridade
também para os brasileiros?
Ricardo Bottas: A Salde sempre foi relevante na companhia. A
SulAmérica é uma empresa centendria, que evolui continuamente,
mas se mantém sempre fiel a sua esséncia de cuidar das pessoas. Nos
Ultimos 50 anos nossa operagdo de satde vem evoluindo de forma
muito consistente e hoje ja somos a segunda maior seguradora do
pais em prémios e a quarta maior em ndmero de beneficiarios.
Quando a companhia passou a adotar o conceito de Satde
Integral, decidimos ampliar o propésito de melhorar a vida das
pessoas, propondo para a sociedade uma visdo mais abrangente
de salde sob a ética dos pilares de salde fisica, emocional e fi-
nanceira. Essa é uma premissa para se viver melhor no presente
e no futuro. E essa visdo de equilibrio e de sustentabilidade no
presente e no longo prazo é muito aderente ao nosso portfolio
de linhas de negécios e de produtos de satide, odonto, vida, pre-
vidéncia e investimentos.

Revista Corretora do Futuro: Como fica a SulAmérica no
pos-pandemia? A empresa teve grandes mudancas no pe-
riodo, especialmente com o uso da telemedicina.
Ricardo Bottas: 2020 foi 0 ano em que a pandemia da Covid- 19
parou o mundo e nos provocou mudangas de forma compulsé-
ria. Mas muitas oportunidades também surgiram nesta crise, no-
tadamente a aproximagdo das pessoas (mesmo quando distantes
fisicamente), a busca por propdsito, a preocupagdo com a satde
(inclusive emocional) e a aceleracdo das jornadas digitais.

Um destaque foi a escalabilidade da telemedicina. Para nos,
ela é um grande case dentro da SulAmérica. A companhia foi
uma das primeiras empresas a criar, em 2018, um projeto de
orientagdo médica a distancia por meio do nosso App de Salde.
A partir de 2020, a plataforma Satide na Tela se tornou referén-
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cia no mercado brasileiro. Com a chegada da pandemia do novo
coronavirus, a telemedicina se consolidou como uma alternativa
segura para cuidar da sadde, com facilidade de acesso e a con-
veniéncia de ndo precisar sair de casa - em situagdes ndo consi-
deradas de emergéncia. Dados do segundo trimestre de 2022
contabilizam um aumento de 27% nos atendimentos digitais em
comparacdo ao mesmo periodo de 2021. Ou seja, as pessoas
estdo optando pela praticidade que a telemedicina oferece mes-
mo apds a diminuicdo no nimero de casos na pandemia. Desde
o inicio da pandemia, mais de 2 milh&es de atendimentos digitais
ja foram realizados.

Revista Corretora do Futuro: A missao da Rede Lojacorr
é proteger os brasileiros mais e melhor, como a SulAmé-
rica pode apoiar o ecossistema nessa busca?

Ricardo Bottas:Temos um propdsito claro e que evoluiu ao longo
dos 127 anos de companhia: a missdo de cuidar das pessoas e me-
lhorar a vida delas. Com esse foco, temos concentrado os negdcios
da SulAmérica em solucdes de protecdo para pessoas, apoio, segu-
ranca e autonomia em cada momento e decisdo, seja na salide fisica,
emocional e/ou financeira. Hoje contamos com op¢des de produtos
e servicos em um portfélio abrangente de Satide, Odonto, Vida, Pre-
vidéncia e Investimentos para nossos mais de 7 milhdes de clientes e
beneficidrios. Este nosso ecossistema precisa atuar unido, para buscar
maior aderéncia ao sistema, garantindo mais acesso a uma industria
ainda com baixo indice de penetracdo na economia das familias e das
empresas. E uma importante forma de alavancar essas oportunida-
des é por meio da educacio e da informagdo. Precisamos mostrar
0 quanto a nossa indUstria é relevante e como e quanto devolve
prote¢do para a sociedade. Isso ficou muito evidente na pandemia
com as coberturas de sinistros de vida, bem como dos atendimentos
no sistema suplementar de salde, além de todo o apoio dado ao
sistema publico de saiide no Brasil.

PERFIL

Ricardo Bottas € presidente executivo da SulAmérica. Com
25 anos de experiéncia em gestdo, controladoria, finangas
corporativas, fusdes e aquisices, o executivo construiu sua
carreira em companhias abertas nos setores de Energia e Se-
guros. E graduado em Administragio de Empresas pela Uni-
versidade de Salvador (UNIFACS), com MBA em Financas
Corporativas pelo IBMEC-R]. Na SulAmérica desde 2015,
atuou como diretor financeiro e, a partir de 2017, como
vice-presidente de Controle, Relagdes com Investidores,
Projetos e Estratégia. Participou de grandes movimentos de
M&A da SulAmérica, como a venda das operagdes de Auto
e Massificados, a aquisicio das empresas Prodent e Parana
Clinicas, além de negociacdes e compra de participagdes na
plataforma de investimentos Orama e na Docway (startup

focada em telemedicina). Em marco de 2021, assumiu o

cargo de CEO da SulAmérica, com o desafio de liderar a
companhia na entrega de Salide Integral para a sociedade.



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

Ricardo Bottas: Buscar constantemente
o seu autodesenvolvimento, ndo delegar a
gestdo de sua carreira a ninguém e sempre
ser inconformado, buscando aprender com
humildade e perseveranca.

Revista Corretora do Futuro: Como
vocé vé o futuro do mercado? O digital
é importante, e a presenca das pessoas
para o relacionamento olho no olho?
Ricardo Bottas: Acreditamos em um merca-
do e setor que priorize processos digitais, mas
sempre com foco nas pessoas. Ndo podemos
falar de futuro sem falar de digitalizacdo e ao
mesmo tempo de processos humanizados.

A SulAmérica tem seu propdsito no cuidado
das pessoas e nossa esséncia é digital — trabalha-
mos cada vez mais com foco em tecnologia e
inovagdo. E isso também para nossos corretores,
pessoas parceiras, que estdo conosco todos os
dias, atuando como consultores de protegdo,
que detém o relacionamento e conhecem os
clientes, e estdo conosco enfrentando juntos os
desafios do setor na geragdo de negdcios.

Revista Corretora do Futuro: Como
a SulAmérica trabalha a questao da
personalizacdo de seguros, no objeti-
vo de levar proteciao a cada vez mais
brasileiros?

Ricardo Bottas: Conhecer nossos clientes,
o comportamento deles e o préprio merca-
do de seguros e seu amadurecimento sio
fundamentais para estabelecermos relevancia
para os consumidores e a busca por melhores
garantias de protecdo. Tecnologias, pessoas e
processos ditardo o desenvolvimento do mer-
cado, em especial de seguros de vida, mas
também de planos de salde.

Na SulAmérica, tudo que fazemos estd
conectado a real capacidade de entregar as
melhores experiéncias possiveis em cada pon-
to de contato. Entendemos que cada cliente
¢ Unico, com suas necessidades e desejos de
serem bem atendidos e com solucdes resolu-
tivas. E isso s6 é possivel quando se tem uma
cultura orientada a Experiéncia do Cliente e
por meio de uma escuta ativa para, conti-
nuamente, encontrarmos alternativas para
melhorar nossos processos, inovarmos no

lancamento de novos produtos e servicos e
sustentar nosso crescimento consistente e de
longo prazo. Estamos fazendo isso hd déca-
das, na verdade h4 mais de 100 anos.

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

Ricardo Bottas: Sim, sou casado ha 22 anos
e tenho trés filhos.

Revista Corretora do Futuro: Como
equilibrar a vida profissional com a fa-
miliar?

Ricardo Bottas: Minha inspiracdo é a minha
familia. Por isso, aproveito ao maximo o tem-
po que tenho livre para estar ao lado dela. Te-
nho como principal hobby viajar, € meu maior
prazer € conhecer novos lugares ao lado da
minha familia.

Revista Corretora do Futuro: Tem algu-
ma espiritualidade?

Ricardo Bottas: Sou catélico e respeito to-
das as crengas e religides, acreditando inclusi-
ve que a fé das pessoas (independentemente
das escolhas ou origens) é um importante
elemento para o equilibrio emocional e para
a salde.

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

Ricardo Bottas: Gosto de nadar e pedalar.
Nao tenho praticado ultimamente, desde que
me mudei para S3o Paulo, e estd me fazendo
muita falta. Quando pratico atividades fisicas,
sinto que desconecto da tensio do dia. O
exercicio me ajuda a relaxar, além de colocar
nosso corpo e mente em harmonia.

Revista Corretora do Futuro: Vocé pre-
fere TV ou livro? Indique um filme ou
série e um livro que lhe trouxe bons
ensinamentos?

Ricardo Bottas: Minha indicacio de fime
¢é o classico “Pulp Ficton”, do Tarantino. Ja o
livro, o “Uma Terra Prometida”, do Barack
Obama, é muito interessante, mostrando os
detalhes da histéria dele, desde a juventude
até a presidéncia dos EUA. Recomendo a
leitura. Recentemente i a biografia do antigo
presidente da Disney, Bob Iger, que mostra
com sua histéria como se pode criar valor por
meio de um propdsito consistente.

SOBRE A
SULAMERICA

A SulAmérica é uma companhia
de 127 anos que se dedica a
entregar Salde Integral para seus
mais de 7 milhdes de clientes por
meio de produtos e servicos de
Satde, Odonto, Vida, Previdéncia
e Investimentos. A companhia
tem como missao melhorar a vida
das pessoas, oferecendo apoio,
seguranga e autonomia em cada
momento e decisdo de salde
fisica, emocional e financeira. Para
isso, conta com mais de 4 mil
pessoas colaboradoras engajadas e
comprometidas, além de uma rede
de distribuicio com mais de 37 mil
corretores e corretoras de seguros
independentes em todo o Brasil.
Para mais informagdes, acesse:
www.sulamerica.com.br

616

CONHECER NOSSOS
CLIENTES, O
COMPORTAMENTO
DELES E O PROPRIO
MERCADO DE
SEGUROS E SEU
AMADURECIMENTO
SAO FUNDAMENTAIS
PARA ESTABELECERMOS
RELEVANCIA PARA OS
CONSUMIDORES E A
BUSCA POR MELHORES
GARANTIAS DE
PROTECAO

Revista Corretora do Futuro:

Mais alguma informacao ou
mensagem para nossos leitores?
Ricardo Bottas: Cuidem das suas
"saldes" em todas as dimensdes, fa-
cam este investimento para o seu

“longo prazo”.
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LUGAR DE OPORTUNIDADE
PARA EMPREENDEDORES
DO SEGURO

REDE LOJACORR ACOLHE E TRAZ
NOVOS HORIZONTES PARA
MILHARES DE PROFISSIONAIS

ma grande comunidade de profissio-

nais que trabalham em colaboragéao

em prol do mesmo objetivo: ajudar

o brasileiro a se proteger mais e me-
lhor. Esse é o retrato da Rede Lojacorr, que atua
com olhos em um mercado que ainda tem mui-
tas ineficiéncias e um potencial enorme para se
desenvolver, ja que cerca de 85% da populagdo
ainda néo tém seguros.

“Na Lojacorr, empoderamos as corretoras
com acesso a dezenas de seguradoras e cente-
nas de produtos para que sejam mais competi-
tivas e possam levar as melhores ofertas para
cada cliente”, afirma o presidente (CEO), Diogo
Ardnt Silva. “Investimos em tecnologia e um
grande time de backoffice para que as correto-
ras sejam mais eficientes e tenham todo supor-
te que precisam para crescer com baixo custo,
reservando mais tempo para focar no que real-
mente importa, que sdo os clientes. Também in-

vestimos muito em capacitacdo, seja por meio N
de cursos online da Universidade Treinacorr, “*
seja nos treinamentos presenciais organizados —

em parceria com as seguradoras regionalmen-
te, ou pelos encontros que promovem trocas de
experiéncias e melhores praticas entre os inte-
grantes da rede”, completa.

Outro diferencial e potencializador da expan-
sdo é a adocao do trabalho remoto. “Nés adota-
mos como modelo de trabalho o anywhere offi-
ce, onde toda nossa rotina de trabalho é ‘remoto
first’. Com isso aumentamos nossa capacidade
de encontrar talentos em todo pais”, justifica
Diogo. Uma importante oportunidade é o mode-
lo de concessao, onde profissionais que tenham

profundo conhecimento do mercado e relaciona-
mento com corretoras de seguros podem abrir
Unidades de Negdcio da Rede fisicas ou virtuais.
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“E uma excelente oportunidade para
quem quer empreender no mercado
de seguros junto conosco”, diz.

A forma de trabalho da Rede Loja-
corr propicia crescimento enquanto
promove a adaptacao do mercado. “A
pandemia trouxe alguns ensinamen-
tos sobre o anywhere office. O nosso
modelo se adaptou completamente
ao anywhere e as metodologias ageis
sem a necessidade de ter o controle
absoluto sobre o colaborador, porque
ele e o time sabem o que precisa ser
entregue e dessa forma conseguimos
otimizar o trabalho gerando valor
para o mercado de seguros”, corro-
bora André Duarte, sécio-fundador e
diretor Financeiro (CFO) da Lojacorr.
O modelo é ganha-ganha. “Consegui-
mos fazer com que as seguradoras
distribuam seus seguros de forma
mais econdmica aumentando sua ca-
pilaridade, o corretor consegue ter
beneficios com acesso ao mercado,
tecnologia, backoffice, treinamento,
capacitagao, tudo isso aliado a atua-
lizacao do anywhere office”.

“O mercado de seguros é altamen-
te apaixonante, mas também cheio de
desafios e conhecimentos que sao ad-
quiridos ao longo de anos de profis-
sdo. Um dos nossos grandes valores
é essa conexao entre pessoas com ba-
gagem e know-how somado ao nos-
so modelo de negécio e tecnologia”,
concorda Sandro Ribeiro, sécio fun-
dador, diretor de Tecnologia e Opera-
¢oes (CTO) da Rede Lojacorr.

Para o diretor de Mercado e Dis-
tribuicdo (CCO) da Rede Lojacorr,
Luiz Longobardi Junior, o mercado
de seguros vem passando por trans-
formacoes profundas, frente aos de-
safios das companhias pela recente
crise de resultados, obrigando a uma
revisita sobre a forma como elas es-
tao estruturadas, buscando maior
eficiéncia com relagdo aos custos,
bem como pelo avanco da tecnologia
nos processos. “Neste momento sur-
gem oportunidades para quem, por
um motivo ou por outro, busca opor-
tunidade de empreender e procura
novas oportunidades de carreira”,
aponta. “Em nosso modelo, abrimos
a oportunidade para os profissionais
desenvolverem suas habilidades e

competéncias adquiridas ao longo
do tempo e seus relacionamentos
em mercados locais, se utilizando do
nosso know how para um novo negé-
cio”, avalia Longobardi.

“Existe um terreno muito fértil
quando falamos em apoiar e desen-
volver o relacionamento e os ne-
gbcios auxiliando os corretores de
seguros, uma vez que eles sdo o elo
principal da distribuicao. Nossas
unidades de negécios tém como ob-
jetivo facilitar, apoiar, capacitar os
corretores localmente para que des-
ta forma eles tenham cada vez mais
sucesso em seus negocios”, defende
o diretor, enfatizando que os profis-
sionais de mercado sao um grande
ponto de apoio estratégico para as
seguradoras, uma vez que as unida-
des de negdcios tém como objetivo
criar estratégias conjuntas para dis-
tribuicdo de produtos e levar solu-
¢Oes para a rede.

“O uso de metodologias digitais
em uma organizagio cria um amal-
gama de processos, de automacao,
circulagio de dados, metodologias
entrelacadas, entre outros, com exe-
cucao integra independente da sua
forma fisica. Por isso, podemos ter
colaboradores em anywhere office
atuando normalmente”, analisa Da-
niel Castello, diretor de Transforma-
¢ao Digital (CDO). Para ele, o que da
sentido a organizacdo nao é a pre-
senca fisica, mas sim um conjunto
de metodologias que integram e or-
ganizam o trabalho que ndo depende
do espaco fisico. “O digital expande a
organizacao pelo trabalho que for ne-
cessario, pela geografia ou configura-
¢a0 necessarias, porque 0S Processos
funcionam onde quer que as pessoas
estejam”, defende.

Dirceu Tiegs, diretor de Gente e
Gestao (CHRO) da Rede Lojacorr, co-
menta que, ao se qualificar para in-
gressar na Rede Lojacorr, a partir de
uma conexao de internet, de qualquer
lugar, o profissional passa a fazer
parte de uma instituicdo que o qua-
lifica como integrante de uma grande
estrutura de solucoes para a protegao
de uma pessoa, de uma familia ou de
uma empresa. ‘O profissional ganha
marca, reputacido, acesso, capacita-

¢ao, suporte, operacao, crescimento e
senso de pertencimento”.

Rafael Brentegani, gestor das
Unidades Lojacorr Campinas, Jun-
diai, Sorocaba e Vale do Paraiba, ava-
lia que a Rede Lojacorr oferece uma
oportunidade de atuagdo muito dife-
renciada para profissionais oriundos
das estruturas tradicionais do merca-
do de seguros. “Na rede, profissionais
movidos pela paixdo no que fazem
podem viver uma jornada sem igual:
poder aplicar toda a sua criatividade
e experiéncia em seguros em um am-
biente de negbcios plenamente con-
solidado em nivel nacional. Aliado
a isso os profissionais tém também
a seguranca de poder contar com a
experiéncia daqueles que ja fizeram
esse caminho e que hoje sdo exem-
plos totalmente acessiveis para troca
de experiéncias”, enfatizando que foi
dessa forma que ele mesmo foi aco-
lhido na no inicio de sua jornada.

A PANDEMIA TROUXE
ALGUNS ENSINAMENTOS
SOBRE O ANYWHERE
OFFICE. O NOSSO
MODELO SE ADAPTOU
COMPLETAMENTE
AO ANYWHERE E AS
METODOLOGIAS AGEIS
SEM A NECESSIDADE
DE TER O CONTROLE
ABSOLUTO SOBRE
O COLARORADOR,
PORQUE ELE E O TIME
SABEM O QUE PRECISA
SER ENTREGUE E DESSA
FORMA CONSEGUIMOS
OTIMIZAR O TRABALHO
GERANDO VALOR PARA O
MERCADO DE SEGUROS

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

E AVANCO DIGITAL

Rede Lojacorr vem
em processo evolutivo
acompanhando os valo-
res da empresa desde a
fundacgéo, no inicio de 1996. “Atua-
lizamos nosso ‘sonho grande’, mas
tudo é um aperfeicoamento do que
ja éramos”, afirma o fundador e pre-
sidente da Holding HDAS, José Hei-
tor Silva. “Hoje estamos passando
por uma transformacao, inclusive
com investimentos dos sécios, sendo
que cerca de 75% do lucro da empre-
sa é reinvestido nesse aperfeigoa-
mento e em inovacao, preocupando
para que o alicerce esteja firme, e
somos reconhecidos por administrar
bem. As empresas parceiras sabem
dessa nossa preocupacao”, garante o
empreendedor fundador.

E assim que ele acredita que a
Rede Lojacorr vem se tornando um
alicerce para o mercado, oportuni-
zando carreira para o corretor de
seguros. “Ao longo dos anos, aprendi
muito sobre administracao de ris-
co. Ha 40 anos, nos Estados Uni-
dos, existiam seguradoras ja com
produtos especificos com pequenas
estruturas, para atender a deman-
da de vendas. Isso quer dizer que
o mercado vai mudando, cresce e
depois se retrai e volta a crescer.

Além disso, o Brasil ainda tem um
mercado segurador com muito a
se desenvolver. Por isso, eu desejei
criar uma empresa com a ideia de
proteger o pequeno e médio corre-
tor. As companhias de grande por-
te vém desenvolvendo ferramentas
para administrar seus riscos cada
vez mais de forma digital. No6s liga-
mos esse corretor as companhias, e
com o apoio de ferramentas entre-
gamos facilidades de trabalho para
esse profissional empreender e se
desenvolver”, diz o visionario, re-
velando que se sente responsavel
por dar seguimento nesse trabalho
de buscar melhorias continuas para
que o corretor da rede seja sempre
muito bem atendido para que ele
possa proteger cada vez mais.

O investimento continuo em
tecnologia visa ficar cada vez mais
proéximo do corretor e agregar mais
profissionais. “O mercado esta
apontando um crescimento nesse
sentido, o que é uma oportunidade
para a Lojacorr. Por outro lado, os
seguradores pagam para a Lojacorr
80% das nossas receitas para nos
trabalharmos para os corretores, o
que mostra o valor da Rede na dis-
tribuicdo dos produtos e servigos”,
orgulha-se José Heitor Silva.

EU DESEJEI CRIAR
UMA EMPRESA COM A
DEIA DE PROTEGER
O PEQUENO E
MEDIO CORRETOR.
AS COMPANHIAS DE
GRANDE PORTE VEM
DESENVOLVENDO
FERRAMENTAS PARA
ADMINISTRAR SEUS
RISCOS CADA VEZ

MAIS DE FORMA

DIGITAL. NOS LIGAMOS
ESSE CORRETOR AS
COMPANHIAS, ECOM O
APOIO DE FERRAMENTAS
ENTREGAMOS
FACILIDADES DE
TRABALHO PARA

ESSE PROFISSIONAL

EMPREENDER E SE
DESENVOLVER
JOSE HEITOR SILVA

FUNDADOR E PRESIDENTE
DA HOLDING HDAS



“A Lojacorr é uma empresa que
ja nasceu visionaria. A capacidade
empreendedora e visdo de mer-
cado que iniciou com o Sr
José Heitor, com a idealiza-
¢ao de uma loja de prestagao
de servicos para facilitar o
dia a dia dos corretores, de for-
ma simples, pratica e econémica, sé6
se aprimora a cada ano que passa”,
aponta Flavia Cristina Alves Olivei-
ra, concessionaria da Unidade Loja-
corr Tocantins. Em sua percepgao,
a diretoria busca incansavelmente
a economia do compartilhamento e
colaborativismo, e essa construgao
se da por meio dos corretores, uma
vez que a Lojacorr é construida para
esses profissionais.. “E ouvindo-os,
em suas ‘dores’ e anseios, que a rede,
de forma econdmica, tecnolégica e
interligada as tendéncias do mercado
segurador, constréi uma administra-
¢do participativa, oportunizando aos
profissionais do mercado segurador
uma nova forma de se trabalhar”,
acredita. “Enquanto a industria do
seguro vem se reestruturando, fe-
chando portas e enxugando quadros,
a Lojacorr, com o advento do home
office e trabalho hibrido, acolhe pro-
fissionais com seus talentos indivi-
duais, oportunizando continuar no
mercado de seguros, de uma forma
econdmica, sistémica, tecnoldgica e
inovadora”, pontua Flavia Oliveira.

Para Andréa Batista de Melo, res-
ponsavel pela Unidade Noroeste do
Rio Grande do Sul, a Rede Lojacorr
traz inimeras possibilidades de cres-
cimento, com um grande portfélio de
oportunidades que possibilita que o
corretor encontre novos caminhos
para atingir seus objetivos, principal-
mente nesse momento de mudancas,
quando as relacoes e o mercado de
trabalho estdo sendo reconfigurados.
“0O aumento da comunicagdo através
da tecnologia, de aplicativos, as jor-
nadas flexiveis e o home office, for-
taleceram o trabalho compartilhado
desenvolvido dentro da Rede, a troca
de conhecimentos ganhou mais forca
aproximando quem estava distante”.

A empresa atua em dois movi-
mentos. “Estamos expandindo para
que nossas regionais tenham cober-

tura em todo o territério nacional
para que nossos corretores possam
proteger mais e melhor os brasilei-
ros. Ao mesmo tempo, estamos nos
transformando em uma empresa di-
gital, com processos digitais, que ba-
lanceia melhor o uso de tecnologia e
equilibra com o tratamento humano
que possuimos”, afirma Daniel Cas-
tello. “Isso abre oportunidades para
especialistas e para quem atua nas
camadas de atendimento ao corretor,
com o carinho caracteristico da nossa
operagao. Todo esse movimento abre
um processo de expansao de oportu-
nidades dentro da Rede. Nas Unida-
des, ha também oportunidades para
quem vem de areas comerciais para
dar esse apoio comercial aos correto-
res”, diz o diretor.

Atuando em todos os ramos do se-
guro, o corretor pode optar em se es-
pecializar em determinado segmento
ou ser um generalista e contar com es-
pecialistas da rede para complemen-
tar suas habilidades e conhecimentos,
explica Dirceu Tiegs. “Capacitacao,
produtividade e desenvolvimento sao
fatores chave de sucesso dos correto-
res da rede”, ressalta.

A Lojacorr é a alavanca dos pro-
fissionais, na visao de André Duarte.
“Tanto as seguradoras tém a oportu-
nidade de distribuir melhor quanto
os corretores tém possibilidade de
empreender de forma mais colabo-
rativa”, analisa. “Criamos um nicho
de mercado que busca distribuir o
seguro de forma cada vez mais inteli-
gente, trazendo economia para todos
e uma distribuicdo mais equilibrada
para o mercado”.

“As oportunidades surgem de va-
rias formas, seja por meio de unida-

des, accounts remotos ou na gestao,
além também das corretoras da rede
ou especialistas que necessitam de
conhecimento técnico especializado”,
avalia Sandro Ribeiro dos Santos.

“Empreender sempre € um gran-
de desafio, mas quando os nossos
valores estdo bem alinhados com
os valores dos nossos parceiros
esta jornada fica mais leve e muito
mais proveitosa. A Lojacorr sem-
pre cumpre um papel fundamental
em apoiar as unidades, com isso as
oportunidades de crescimento e de
novos nego6cios acontecem com mui-
ta naturalidade. A capilaridade da
rede possibilita o compartilhamen-
to dos nossos negdcios com diversas
regides e com diversos profissionais,
isso sim considero uma excelen-
te oportunidade”, completa Marcia
Pedrosa, concessionaria da Unidade
Lojacorr Vale do Ago.

O digital fortalece a rede e amplia
a integracdo de novos profissionais,
e por esse motivo a Lojacorr esta se
transformando em uma empresa de
tecnologia que apoia o mercado se-
gurador e os corretores. “Falamos em
nos transformar em uma empresa de
tecnologia querendo dizer que iremos
usa-la cada vez mais como beneficio
competitivo, ampliando e adequando
nossas estruturas organizacionais,
metodologias, ferramentas de traba-
lho, o olhar para dados como parte da
cultura e, 16gico, mantendo o cuidado
e desenvolvimento das pessoas”, afir-
ma o diretor de Tecnologia e Opera-
¢oes. “Tudo isso para que possamos
fortalecer cada vez mais o papel do
corretor de seguros no aconselha-
mento da protegao das pessoas, fami-
lias e empresas em geral”.
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“Somos uma empresa de seguros
que desenvolve tecnologia e estamos
nos transformando numa empre-
sa de tecnologia para desenvolver
0 ecossistema de seguros”, reforca
Diogo Arndt Silva. “Cada vez mais
seremos “figital' conectando profis-
sionais de seguros, corretoras, se-
guradoras e clientes. Estamos inte-
grando e consolidando cada vez mais
as jornadas da venda até a gestdo do
ciclo de vida das apdlices e usando
cada vez melhor nossa base de dados
para ajudar as Unidades e corretoras
a expandirem seus negécios”, aponta
o presidente.

Na visao de André Duarte, nao se
consegue falar de desenvolvimento e
ampliagdo de portfélio sem falar em
tecnologia. “Por isso que a Lojacorr
estd naturalmente se transformando
numa empresa de tecnologia. Esta-
mos passando de corretora de segu-
ros que usa tecnologia, para uma em-
presa de tecnologia que desenvolve
0 seguro, e com isso desenvolver as
facilidades que possuimos”.

“Estamos nos transformando. A
tecnologia estara cada vez mais no
nosso dia-a-dia como ferramenta que
ira facilitar nossos processos e a forma
que operamos, porém acreditamos na
tecnologia como meio, sempre tendo
as pessoas e os relacionamentos como
pilar principal”, frisa Luiz Longobardi
Junior. “Com essa visdo acreditamos
nas pessoas como fundamentais nas
relacdes, com o apoio de ferramentas
tecnoldgicas e processos mais simples,
criamos jornadas mais simples para
apoiar o mercado de seguros, correto-
res e segurados”.

“Nossa empresa ja se digitalizou
e ha algum tempo ndo tramitamos
mais papéis. A evolugdo estd em no-
vas ferramentas evolutivas que vém
permitindo que todos acompanhem
esse desenvolvimento natural da re-
lagdo com clientes, amigos e familia-
res”, analisa Dirceu Tiegs. “O mundo
ja se transformou”, enfatiza.

“Aprendemos e demos um salto
enorme em relacdo a como selecionar,
contratar, acolher, integrar e treinar
pessoas, fruto de uma mudanca gran-
de de métodos. Uma das coisas mais
interessantes que aconteceu foi a for-
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malizacao da cultura da casa e como
se expressa em processos”’, completa
Daniel Castello. “Trabalho muito bem
feito que hoje reflete em agilidade e
praticidade, em que cada um sabe o
seu papel, cria um ambiente de tran-
quilidade e aumenta o sentido de per-
tencimento e o orgulho em pertencer,
que consequentemente faz com que a
pessoa trabalhe em alta produtivida-
de mesmo remotamente”.

Nutrido pelo natural valor de
colaboragdo, todo profissional que
inicia sua jornada na Rede Lojacorr
e busca a alta performance acaba
em algum momento procurando as
melhores referéncias para construir
seu proprio resultado. “Isso resulta
em encontros entre Unidades onde o
profissional tem a chance de modelar
as melhores praticas construidas até
o presente momento, as quais por sua
vez tem uma caracteristica ‘liquida’
e assim como muitas outras praticas
na rede estao em constante evolugéo.
Essa busca pela troca de experiéncias
proporcionou o nascimento esponta-
neo de uma agenda a qual foi batiza-
da de ‘Benchmarking entre Unida-
des’, que eu tive o imenso orgulho de
conduzir diversas vezes”, diz Rafael
Brentegani.

Um dos pontos mais interessan-
tes ao longo desses encontros, em sua
visdo, foi o engajamento voluntario
tanto de gestores experientes quanto
de profissionais em inicio de jorna-
da, o que da uma consisténcia extre-
mamente potente para essa agenda.
“Dentre alguns dos compartilhamen-
tos que fazemos 14, costumo ressal-
tar uma crenca que normalmente
traz uma tonica muito interessante
em nossa dinamica: a decisdo de em-
preender dard no minimo dez vezes
mais trabalho do que o profissional
consegue enxergar ao tomar a deci-
sao de empreender, e aquele que pa-
gar o prego dessa caminhada ficard
proporcionalmente encantado e re-
compensado pelos seus resultados,
tanto no aspecto profissional quan-
to pessoal. Para mim, que decidi ser
Lojacorr no inicio de 2015, ndo ha
nenhuma duvida de que a Rede con-
tinua sendo um dos ambientes mais
apaixonantes para essa jornada na

CADA VEZ MAIS SEREMOS
"FIGITAL' CONECTANDO
PROFISSIONAIS DE
SEGUROS, CORRETORAS,
SEGURADORAS E
CLIENTES. ESTAMOS
INTEGRANDO E
CONSOLIDANDO CADA
VEZ MAIS AS JORNADAS
DA VENDA ATE A GESTAO
DO CICLO DE VIDA DAS
APOLICES E USANDO
CADA VEZ MELHOR NOSSA
BASE DE DADOS PARA
AJUDAR AS UNIDADES

E CORRETORAS A
EXPANDIREM SEUS

NEGOCIOS

DIOGO ARNDT SILVA
PRESIDENTE DA REDE LOJACORR

industria de seguros brasileira. Logo,
seu propodsito e paixao sdo recursos
disponiveis para o profissional da in-
dustria tradicional que buscam em-
preender em seguros. Fica aqui o meu
convite: venha fazer parte da nossa
familia bordd!”



CRIAMOS UM NICHO DE
MERCADO QUE BUSCA
DISTRIBUIR O SEGURO DE
FORMA CADA VEZ MAIS
INTELIGENTE, TRAZENDO
ECONOMIA PARA TODOS
E UMA DISTRIBUICAO
MAIS EQUILIBRADA PARA O
MERCADO

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

time da Rede Lojacorr tem a

colaboragao em seu DNA e

o acolhimento de novos em-

preendedores é sempre fei-
to de maneira calorosa para que todos
possam ter um ambiente de desenvol-
vimento e crescimento profissional.
“Temos toda atencao para que nosso
time e os novos colaboradores, de for-
ma muito transparente e recorrente,
entendam nossos objetivos, estraté-
gias e principais desafios. Isso man-
tém o engajamento e alinhamento dos
diversos profissionais que compdem
a empresa em busca dos resultados”,
afirma Diogo Arndt Silva.

Para se adaptar é preciso acredi-
tar em colaboragdo. “Para quem esta
buscando oportunidades, desenvolvi-
mento, entendo que a colaboragao é
fundamental para que cada uma faga
a sua entrega da melhor forma, fa-
zendo o conjunto ficar cada vez mais
perfeito”, diz André Duarte. “O trei-

O MERCADO DE SEGUROS E

ALTAMENTE APAIXONANTE, MAS
TAMBEM CHEIO DE DESAFIOS
E CONHECIMENTOS QUE SAO
ADQUIRIDOS AO LONGO DE
ANOS DE PROFISSAQ. UM DOS
NOSSOS GRANDES VALORES E
ESSA CONEXAO ENTRE PESSOAS
COM BAGAGEM E KNOW-HOW
SOMADO AO NOSSO MODELO DE

NEGOCIO E TECNOLOGIA

) SANDRO RIBEIRO
SOCIO FUNDADOR, DIRETOR DE
TECNOLOGIA E OPERACOES (CTO) DA
REDE LOJACORR

CRESCENDO JUNTOS

namento, o acolhimento, o acompa-
nhamento séo feitos desde o inicio da
entrada do corretor. Se esse profis-
sional precisa atender um segurado
em outro estado que o dele, ele conta
com um parceiro para fazer a visita
para ele e compartilhar processos”,
garante.

“Toda mudancga requer dedicagdo
e treinamento para entendimento de
todos os detalhes e principalmente
das oportunidades de negdcios que
passam a surgir. Para isso, temos uma
imerséo preparada para os corretores
que entram na Rede, trazendo enten-
dimento e clareza de todos os nossos
processos e oportunidades”, aponta
Marcia Pedrosa.

“A Rede, por ser uma empresa
inovadora, que tem como premissa o
colaborativismo, o compartilhamen-
to, proporciona aos profissionais do
mercado segurador que se integram
a Lojacorr uma adaptagdo de forma

ESTAMOS NOS TRANSFORMANDO.
A TECNOLOGIA ESTARA CADA
VEZ MAIS NO NOSSO DIA-A-DIA
COMO FERRAMENTA QUE IRA
FACILITAR NOSSOS PROCESSOS
E A FORMA QUE OPERAMOS,
POREM ACREDITAMOS NA
TECNOLOGIA COMO MEIO,
SEMPRE TENDO AS PESSOAS E OS
RELACIONAMENTOS COMO PILAR

PRINCIPAL

LUIZ LONGOBARDI JUNIOR
DIRETOR DE MERCADO E DISTRIBUICAO
(CCO) DA REDE LOJACORR

tranquila e segura, uma vez que pos-
sibilita a esses profissionais aprende-
rem com treinamentos e comparti-
lThamento de informacdes e agdes por
meio de todos a sua volta”, analisa
Flavia Oliveira.

Ricardo da Conceicao, da Ricci
Corretora de Seguros, Unidade Loja-
corr Campinas, garante que a Loja-
corr acolhe e traz oportunidades para
os profissionais. “Para ilustrar, o na-
mero de colaboradores da nossa ma-
triz mais que dobrou nestes tltimos
dois anos (isso porque foram tempos
de pandemia). Crescemos em tudo, a
passos largos em relagao ao mercado”,
aponta. Sobre a adaptagdo de profis-
sionais do mercado na chegada a Loja-
corr, ele diz que considera a Unidade
Campinas, da qual sua corretora faz
parte, "uma mae". “Desde o primeiro
dia na rede é feita uma baita integra-
¢do, quando é explicada e ensinada
cada fungdo administrativa, financei-




ra, comercial e recebemos muito trei-
namento para uso do sistema (Broker).
Além do acompanhamento de perto,
ajuda e atengéo ao ‘recém-nascido da
rede’”, comenta. “Vocé sai de 14 no pri-
meiro dia, dizendo: ‘Por que nao des-
cobri isso antes?""

O contato da Ricci Corretora com
a Unidade é diario. “E a extensédo de
nossa corretora. E o meu outro escri-
tério, onde temos uma equipe alta-
mente qualificada e empenhada em
nos ajudar em tudo (comercial, admi-
nistrativo, sinistro e muito mais). Sdo
nossos anjos da guarda, literalmen-
te”, diz Ricardo Conceigao.

Rafael Brentegani diz que ha mui-
tos anos carrega uma crenga que pra-
ticou desde o seu primeiro més atuan-
do na Rede Lojacorr: “Quer saber o
melhor caminho? Pergunte para quem
ja foi!”. Para ele, a colaboragdo genui-
na é um dos maiores valores da Rede,
o qual, além de fazer parte do legado,
é praticado todos os dias. “Todo profis-
sional que chega na Rede carrega con-
sigo a semente de algo que um dia foi
um sonho para o mesmo, e todos noés
que hoje somos Lojacorr e ja passamos
por essa etapa sabemos como € o ri-
tual no aspecto emocional: primeiro a
empolgacdo, as projecoes, o sonho que
comeca a tomar forma. Depois vém os
desafios da realidade como ela é. Nes-
sa hora o profissional entra em uma
fase muito importante o qual precisa
muito ter com quem contar e em quem
se espelhar, e isso estd em nosso ‘DNA
bordo’”, afirma. Ele frisa que todo pro-
fissional que empreende com a rede
‘precisa dar certo’ e o trabalho é con-
junto para que isso ocorra, pois o re-
sultado dele — bom ou ruim - impacta-
ra diretamente em todo o ecossistema.

Andréa Melo diz que a Lojacorr
estd preparada para receber novos
profissionais através de um progra-
ma de integracdo realizado em con-
junto, por colaboradores da Sede Ad-
ministrativa e com cada Unidade. “O
objetivo é que o profissional conheca
todo nosso ecossistema, nossas fer-
ramentas de trabalho, sistemas, ob-
jetivos, podendo dessa forma utilizar
de toda essa estrutura para desenvol-
ver sua corretora. Através de treina-
mentos Treinacorr, desempenhamos,
junto com as seguradoras parceiras
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APRENDEMOS E DEMOS UM
SALTO ENORME EM RELACAO A
COMO SELECIONAR, CONTRATAR,
ACOLHER, INTEGRAR E
TREINAR PESSOAS, FRUTO DE

UMA MUDANCA GRANDE DE

METODOS. UMA DAS COISAS MAIS
INTERESSANTES QUE ACONTECEU

FOI A FORMALIZACAO DA
CULTURA DA CASA E COMO SE

EXPRESSA EM PROCESSOS

DANIEL CASTELLO

DIRETOR DE TRANSFORMAGAO DIGITAL

(CDO) DA REDE LOJACORR

um papel de facilitadores, trazendo
adaptacao e despertando também o
sentimento de pertencimento”.

“Nossa cultura e nosso ambiente
sdo extremamente acolhedores”, de-
fende Luiz Longobardi Junior. “Além
dos treinamentos que ocorrem quando
da chegada de novos colaboradores e
parceiros, existe uma dindmica muito
grande de apoio e troca de experiéncias
com todas as areas, o que facilita o en-
tendimento e o modelo de negé6cio”, ex-
plica. “Somos uma empresa acolhedora
e temos processos e times que olham
para os onboarding e essa jornada de
primeiros passos na rede”, orgulha-se
Sandro Ribeiro dos Santos.

Daniel Castello reforga que "a cul-
tura que a empresa desenvolveu é a
autonomia, em que cada uma sabe a
responsabilidade pelas suas funcoes.
Além disso, um sentido refinado de
cooperacao". A empresa valoriza pes-
soas que possuem um clima leve de
atuacgao, executar em alta velocidade,
com grande autonomia, cooperando

ATUANDO EM TODOS OS
RAMOS DO SEGURO, O
CORRETOR PODE OPTAR
EM SE ESPECIALIZAR
EM DETERMINADO
SEGMENTO OU SER UM
GENERALISTA E CONTAR
COM ESPECIALISTAS DA
REDE PARA COMPLEMENTAR
SUAS HABILIDADES E

CONHECIMENTOS

DIRCEU TIEGS B
DIRETOR DE GENTE & GESTAO
(CHRO) DA REDE LOJACORR

uns com os outros e mantendo um
clima leve. Fazer o que precisa ser
feito de forma inteligente, mas sim-
ples, transparente e honesta”, diz.

O corretor Marcel Lenz Stragliot-
to, da Unidade Lojacorr Noroeste do
Rio Grande do Sul, relata que desde
o inicio de sua parceria, em 2018, o
discurso da Lojacorr sempre foi no
sentido de exaltar a importancia do
trabalho das pessoas. “Enquanto
muito se falava do fim da atividade
do corretor de seguros em decorrén-
cia do avanco exponencial da tecno-
logia no mercado de seguros, o Diogo
e o Sr José Heitor, bem como todos
os executivos da Lojacorr, diziam que
a atividade das corretoras de seguros
eram fundamentais, pois aproxima-
vam o segurado das solucdes apre-
sentadas pelas seguradoras”.

Sua experiéncia mostra que a
rede sempre exaltou a importancia
do trabalho humano apoiado nas so-
lucdes tecnoldgicas, e esse discurso se
concretiza com a pratica. “Somos um



ecossistema baseado na exceléncia do trabalho
humano, apoiado no desenvolvimento de solu-
¢Oes altamente tecnoldgicas. Isso denota a con-
gruéncia no discurso da Lojacorr, pois executa
na pratica aquilo que externa ao mercado”.

Gustavo Louredo de Abadia, GR7 Corretora de
Seguros, Unidade Brasilia, vé a a Lojacorr como
de extrema importancia nao sé para corretores
ja consolidados no mercado, mas principalmente
para os que estdo iniciando a trajetéria. “Comecar
com uma rede que te proporciona varias ferra-
mentas sistémicas, que possibilitam gerir de for-
ma assertiva seu negécio, com acompanhamento
didrio por toda a base da rede, deixando assim
mais tempo livre para vender e angariar mais
clientes, é incrivel. A oportunidade de ter quase
todas as seguradoras e todos os ramos de seguros
a disposigao facilita bastante também na questao
de fechamento de negécios que talvez nao seriam
feitos pelo fato de o corretor néo ter acesso a al-
gumas seguradoras que nao dao oportunidade de
comercializar seus produtos, pelo simples fato
de estarem comegando e serem ainda pequenos".
Dessa forma, em sua visao, a Lojacorr dé a opor-
tunidade de negécios em condigoes igualitarias
as de corretoras de grande porte.

Paulo Vinicius Lima Cadilhe, da Flexo Cor-
retora de Seguros, Unidade Lojacorr Mara-
nhéao, relata que até ter sua propria empresa,
passou por trés corretoras de seguros do perio-
do de 2013 a 2019. “Pude aprender na prati-
ca os diversos desafios e atividades diarias de
uma corretora, desde drea comercial passando
pelo pés-venda em todos os seus atendimentos
(sinistros, parcelas, cancelamentos, emissio),
até atividades de gestdo e administragdo. E o
que posso garantir é que a Lojacorr é um ‘mar
de oportunidades’ no sentido de poder possibi-
litar ao corretor pequeno, médio e até grandes
players do mercado gerir de uma forma super
organizada toda sua carteira”.

TERRENO FERTIL

PARA O DESENVOLVIMENTO

a parte dos profissionais, para aderirem a cultura da

Lojacorr e darem certo na empresa é fundamental

trabalhar pelo bem coletivo. “Somos uma empresa

que preza e valoriza demais o trabalho em colabora-
¢ao. Nossos resultados sdo construidos sempre como time, onde
cada um busca entregar o seu melhor apoiando as iniciativas e
os colegas”, enfatiza Diogo Arndt Silva. “Nossa comunicagao é
respeitosa, mas mais informal, pois acreditamos que isso huma-
niza as relagdes e aproxima as pessoas”, pondera.

Para Dirceu Tiegs, o segredo estd na visao de jornada do
cliente. “Nosso cliente é o corretor de seguros. Dentro da Loja-
corr, a jornada dele comeca pela nossa area de aquisi¢do ou na
nossa Unidade que estd no territério. A partir da assinatura
do contrato, fazemos o onboarding, a capacitagdo nas ferra-
mentas da Lojacorr e temos toda uma jornada de treinamen-
tos para o desenvolvimento do corretor e seus colaboradores.
Temos uma estrutura fisica e tecnolégica para o desenvolvi-
mento de habilidades, mas uma preocupacédo genuina com o
ser humano”, justifica.

O corretor Marcel Stragliotto afirma que uma parceria de su-
cesso dé certo quando os dois lados estdo empenhados e focados
num mesmo objetivo e essa sinergia é fundamental. “Estando
focado em atender da melhor forma o seu cliente procurando
protegé-lo cada vez mais e melhor, buscando apresentar solu-
¢coes em seguros que atendam de forma justa e perfeita as suas
demandas, ai estard o segredo de uma parceria de sucesso. Dessa
forma, o corretor estara externando ao mercado aquilo que a
Lojacorr pratica no dia-a-dia com ele: respeito, seriedade, pro-
fissionalismo e congruéncia”.

Para o sucesso, em primeiro lugar o profissional precisa es-
tar disposto a adquirir ainda mais conhecimento do mercado e
proprio negécio, pois sdo muitas as oportunidades que surgem.
“Alinhado a isso, o profissional precisa ter vontade de crescer de
forma organizada e sustentavel, ter o cooperativismo e postura
ética um pilar do seu negécio”, comenta Marcia Pedrosa. “Bus-
camos sempre entender o dia a dia dos nossos parceiros, nos co-
locamos a disposigdo para apoia-los em todas as demandas, e na
gestao dos negdcios novos e renovacoes. Temos na Unidade um
time bem estruturado para apoid-los no que for preciso”, afirma.




A FORCA DA REDE

FLAVIA OLIVEIRA
UNIDADE LOJACORR TOCANTINS

“Para essa parceria tornar-se uma
combinagédo de sucesso, os profissio-
nais tém que estar desprendidos do
conhecimento e revertidos do com-
partilhamento e colaborativismo, e
é claro ter uma relacao de confianca
com a rede, que estd em constante
evolugado tecnoldgica e buscando o
que de mais novo ha no mercado de
seguros, para entregar exceléncia
aos corretores e clientes segurados”,
completa Flavia Oliveira.

A concessionaria de Tocantins
ressalta que as Unidades acolhem e
apoiam esses profissionais advindos
do mercado segurador, dando lhes
direcionamento, suporte no novo
empreendimento por meio de trei-
namentos e compartilhamento de in-
formacgodes e boas praticas, de forma
a facilitar o dia a dia do profissional,
para que se torne um consultor de
seguros. “As Unidades néo sé contri-
buem para que esse profissional se
torne um consultor de seguros, como
também, abre portas para atuarem
dentro das unidades como agrega-
dores de novos corretores e facilita-
dores desses novos empreendedores,
criando assim uma nova estrutura de
apoio aos corretores”, enfatiza.

“Sao muitos os diferenciais e opor-
tunidades que os corretores recebem
ao aderir ao modelo Lojacorr, mas
o maior deles é conseguir distribuir
todo e qualquer tipo de seguro”, ana-
lisa Méarcia Pedrosa. “Mesmo aqueles
nego6cios em que o corretor ainda ndo
possui dominio e conhecimento, na
rede, com o trabalho de cooperativis-
mo entre os profissionais, ele conse-
gue fazer esta distribuicdo de forma
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ANDREA BATISTA DE MELO
UNIDADE NOROESTE
DO RIO GRANDE DO SUL

&

MARCIA PEDROSA

segura, rapida e com uma qualidade
excepcional, pois é realizada por um
especialista do neg6cio”.

Ricardo da Conceicao diz que sua
experiéncia com as oportunidades ge-
radas pela Lojacorr é totalmente po-
sitiva. “Por termos ‘tudo mastigado’,
nos sobra tempo para cuidar do que
interessa, que no meu caso é vender.
N6s temos desde sistemas para admi-
nistragdo de carteira, cotacdes, ad-
ministragdo financeira e muito mais,
até treinamentos didrios de todos os
produtos que sdo comercializados
na rede (que acredito que sdo quase
todos, se ndo forem todos). Temos
um backoffice fantéstico (o qual me
custaria muito ter a parte em minha
corretora). Estou caminhando para o
quinto ano de corretora (embarcado
na rede) e meus nimeros sdo sempre
crescentes, desde o primeiro dia”.

O corretor Paulo Cadilhe con-
ta que sua corretora iniciou toda
a operacao ja dentro da Rede Loja-
corr, e sempre foi muito bem assis-
tida pela Unidade e por toda a equi-
pe da Rede Lojacorr com suporte em
treinamentos, sanando duvidas, os
portais de acesso com informacoes
sempre atualizada das seguradoras,
transparéncia com as campanhas das
companhias, suporte em marketing e
tecnologia. “Um ambiente totalmen-
te acolhedor e propicio para crescer-
mos”, define.

Para dar certo, ele diz que o cor-
retor precisa passar por trés etapas:
“O primeiro passo é entender que nao
vai crescer sozinho nesse mercado
altamente competitivo. O segundo
passo é formatar o seu mindset a res-

UNIDADE LOJACORR VALE DO ACO

T
TATA

RAFAEL BRENTEGANI
UNIDADES LOJACORR CAMPINAS,
JUNDIAI, SOROCABA

E VALE DO PARAIBA

peito do que vocé entende de gestao
e crescimento, abrindo a mente para
novos modelos de negbcios que vém
dando muito resultado. O terceiro
passo é surfar essa onda de inovagao
nos negécios modelando tudo isso e
aprendendo cada vez mais em um
ambiente de muito networking que a
Lojacorr proporciona”, pontua.

O gestor Rafael Brentegani acre-
dita que todo profissional que toma
a importante decisdo de empreender
precisa necessariamente investir na
construgdo da sua propria identida-
de de empreendedor. “Percebo isso
como algo intrinseco da decisdo de
empreender em qualquer segmento.
Logo, na Rede Lojacorr isso também
se aplica”, diz. Além das competén-
cias técnicas em seguros — condigdo
basilar para imprimir legitimidade
nas dindmicas diarias das Unidades
Lojacorr — o profissional que em-
preende com a rede precisa também
buscar o desenvolvimento de outras
competéncias pessoais, e isso pode
ser feito de varias formas. “Existem
excelentes formacdes para desenvol-
vimento de pessoal no Brasil, e em
especial uma a qual eu indico para
todos que chegam na Rede: o Em-
pretec, ministrado pelo time de faci-
litadores do Sebrae. Fiz essa incrivel
formacao em Campinas/SP em 2015.
Aqui na Rede temos vérios ‘empre-
tecos’, e me permito aqui destacar
nossa maior referéncia nesse assun-
to entre ndés, que é o nosso proéprio
fundador e presidente do conselho da
Rede, Sr. Heitor”, indica.

A TUnidade abre as portas para
uma nova jornada, mostra ao corre-



tor o quanto se prospera compartilhando
experiéncias e informacoes, sempre com
muita transparéncia e ética. “Além de uma
comunicacao rapida e facil, a Unidade esta
sempre buscando formas de agregar no dia
a dia do corretor, oferecendo além de solu-
goes, espaco fisico quando for necessario,
onde quer que ele esteja, a Lojacorr pode
acolhé-lo em uma das nossas mais de 50
Unidades”, diz Andréa Melo. “A possibilida-
de de atuar em uma Unidade ou estruturar
uma nova é de grande valor, pois nos pos-
sibilita construir histérias sélidas de gestao
e empreendedorismo dentro da maior rede
de corretoras de seguros do Brasil. Na Loja-
corr, por mais distante que possamos estar
em nivel territorial, nunca estamos longe
e nunca estamos sozinhos, a unido nos di-
ferencia e traz grandes contribuicées para
este mercado da protegao”.

Para o corretor Marcel Stragliotto, as
unidades, por meio de seus concessiona-
rios, tém papel fundamental na relagdo
com os corretores. “Sdo elas que dao as
boas-vindas aos novos corretores, bem
como sdo elas que apoiarao os corretores
no decorrer da caminhada na Lojacorr. Os
concessionarios organizam os Treinacorr
com as seguradoras, auxiliam os corretores
na resolucao de problemas, ajudam na bus-
ca por solucbes em seguros etc”.

Andréa Melo considera também que,
para dar certo, “é preciso alinhar o desem-
penho e os objetivos da sua corretora com
as expectativas da Rede”. Atualmente é
muito mais importante a adesao a cultura
da empresa do que a performance, concor-
da André Duarte. “Capacitagdo, parceira,
acompanhamento resolvem os problemas
de performance”, explica. “Mas a esséncia
precisa estar alinhada aos valores Lojacorr,
como transparéncia de ponta a ponta, cola-
boracéo, inovacéo, agilidade, simplicidade
e responsabilidade”.

“Nossos valores sdo muito fortes como
parte da nossa cultura. Somos uma empre-
sa acolhedora que coopera e colabora em
prol da rede em seus objetivos, com o foco
de empoderar as corretoras”, sintetiza San-
dro Ribeiro dos Santos.

“O nosso propdsito é proteger mais e
melhor os brasileiros. Existindo o alinha-
mento de propdsito, ja temos muito do ca-
minho percorrido”, comenta Dirceu Tiegs.
“No mais é vontade de trabalhar, buscar co-
nhecimento, evoluir e proteger mais e mais
pessoas. Dinheiro e sucesso acontecerao,
como consequéncia”, entende.

EXPERIENCIAS VENCEDORAS

Gustavo de Abadia conta que quando entrou para a Rede
Lojacorr ja tinha experiéncia no ramo de seguros, porém ainda
ndo tinha carteira. “Sempre recebi todo o apoio desde o inicio

até hoje. Sem duvida isso me ajudou muito a crescer como em-
presa e a chegar onde hoje nos encontramos, na categoria Ouro.
Os treinamentos constantes e todo apoio da rede certamente contri-

buiram muito para o nosso crescimento”. Para ele, € muito simples se adequar
a rede, basta ter disciplina no trabalho desenvolvido com seus colaboradores e
prepostos que o resultado sera visivel. “Todo o apoio da Lojacorr nos deixa pre-
parados para seguir em conjunto com a rede e crescer cada dia mais. Na chega-
da, o apoio da unidade é de suma importancia, principalmente para quem esta
comegando no mercado e tem muitas ddvidas. O fato de vocé ter esse contato
mais proximo e direto com a unidade para tirar ddvidas te ajuda muito a

conseguir progredir de forma saudavel e confiante para crescer no

mercado de seguros”, diz o corretor.

Marcel Stragliotto afirma que a chegada do novo corretor

a ‘familia Lojacorr’ é muito acolhedora. ‘A empresa consegue
aliar o profissionalismo de seus colaboradores a tecnologia de
seu ecossistema”. Ele lembra que com ele aconteceu assim.
“Desde o inicio, o corretor de seguros é convidado a participar
tanto de treinamentos presenciais quanto inimeros contetidos di-
gitais através do Portal Integra. L& temos acesso a todas as noticias e
novidades do mercado, movimento das seguradoras, assuntos politicos
relevantes a atividade do corretor, entre outros. Além, é claro, da
proximidade dos concessiondrios Lojacorr e o contato direto com
os gerentes comerciais das seguradoras”.

Paulo Cadilhe lembra que sua Unidade, desde o inicio, sem-
pre apresentou muito bem os detalhes dos sistemas, e como
funciona toda a operacdo, além de o inserir em um grupo de
whatsapp onde todos sdo atualizados diariamente com novida-
des e alertas importantes. ‘Acredito que o comprometimento de
todos os corretores em suas Unidades, com planejamentos mensais

que visam o crescimento muituo, potencializa ainda mais o ambiente de
crescimento da Lojacorr”. Para ele, experiéncias como essa da Lojacorr podem
potencializar o mercado e reverter a crise. “Basta vermos os nimeros de cresci-
mento nos Ultimos anos. A Lojacorr explodiu, decolou com esse modelo. Isso nos
mostra o poder desse modelo de negdcio, o poder de compartilhar resultados
e estratégias, e 0 quao necessario ele se faz para corretores menores, em espe-
cial, em momentos como esses que temos passado ultimamente, quando nosso
mercado teve uma série de impactos na pandemia, pos-pandemia, inflagéo,
enormes variagdes da FIPE e por af vai... E sim, sem sombra de
dlvidas, acredito que a Lojacorr potencializa o mercado e ajuda o

corretor com todo seu ecossistema”.
REDE

Ricardo da Conceicao diz que para quem esté na Lojacorr . LO]AGO
ndo ha crise. "A maioria das corretoras que estdo debaixo des- N 7 OE CAMP
te guarda-chuva de protecdo chamado Rede Lojacorr cresce a
passos largos em relagdo ao mercado”, percebe. Ele relata que
se formou corretor de seguros em 2017 na ENS em Piracicaba
-SP e vé que dois alunos recém-formados embarcaram na Lojacorr

comegando “do zero” e quase cinco anos depois estdo com uma carteira

pelo menos sete vezes maior que outros alunos que se formaram juntos e nao
ingressaram na rede. ‘Aprendi tudo que sei aqui na Rede Lojacorr. Fiz muita ami-
zade com corretores, parceiros de negdcios, onde sempre um ajuda o outro e
todos ganham”, revela, dizendo ter gratidao eterna a Rede Lojacorr.
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NOVA SEDE DE SAO JOSE DOS PINHAIS

REDE LOJACORR COMEMORA
26 ANOS DE HISTORIA

Momento reflete mudancas importantes para solidificacio da marca e crescimento da Rede

o dia 15 de outubro, a

maior rede de corretoras

de seguros independentes

do Brasil, Rede Lojacorr,
completou 26 anos de histéria. Com
um modelo de negécios Unico, conecta
corretoras de seguros a mais de 40 se-
guradoras parceiras oferecendo acesso
a um amplo portfélio de solugdes, su-
porte operacional, juridico, comercial
e estratégico.

Fundada em 1996, a empresa que
inicialmente foi denominada Van-
guarda, busca constantemente estar
a frente, se dedicando a oferecer os
melhores recursos em distribuicao de
seguros e produtos financeiros as cor-
retoras e clientes.

De acordo com o sécio-fundador,
atual CEO da Rede Lojacorr e futu-
ro representante do Conselho de Ad-
ministragdo, Diogo Arndt Silva, os
26 anos de histéria sdo motivos de
comemoragio. Ao longo dos anos, a
Rede se fortaleceu, passou por diver-
sas mudangas e, agora, segue por um
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momento de novos objetivos. “Acre-
ditamos, desde sempre, no comparti-
lhamento e no poder da colaboracao.
Estamos vivenciando um momento
de transformacéo de toda a rede, so-
mando novos talentos, investindo no
desenvolvimento da nossa platafor-
ma, aumentando cada vez mais nossa
produtividade, acreditando em mnos-
sos profissionais de forma individual
e conjunta, aprendendo diariamente
com os corretores de seguros, inves-
tindo na educacdo e na modernidade
do trabalho hibrido, e estimulando a
unido do nosso ecossistema por meio
de uma administracao participativa.
Nosso foco é seguir ajudando o mer-
cado de seguros a crescer e a proteger
cada vez mais e melhor os brasileiros”.

Presente nos 26 Estados e no Dis-
trito Federal, por meio de 59 Unidades
(44 fisicas e 15 remotas), a Lojacorr ja
protocolou 440.000 apdlices, comer-
cializadas por mais de 5.000 profissio-
nais de seguros, que atuam em mais de
4,500 municipios. Além disso, a Rede

foi destaque em 2021 com producéo de
R$ 916 milhoes em seguros, consorcios
e demais segmentos. No periodo de um
ano, cresceu de 75 para 175 pessoas €,
nos dltimos 12 meses, foram produzi-
dos mais de R$ 1 bilhdo em prémios.
Além de grande produgédo, a Rede
Lojacorr é a maior incentivadora e
parceira dos corretores de seguros e
dos securitarios. Inclusive, as datas
comemorativas destes profissionais
também acontecem neste més, nos
dias 12 e 17, respectivamente. Com
essa parceria, a Rede estimula os bra-
sileiros a se protegerem mais e melhor.
“N6s sempre acreditamos nessas figu-
ras protagonistas no processo. Des-
de nossa fundagdo, sao profissionais
que queremos ajudar a prosperarem
constantemente. Afinal, somos a ‘loja
do corretor’. Sao eles os responsaveis
por humanizar a relagdo com o segu-
rado e tém o poder de educa-lo sobre
a importancia de se proteger. Exercem
papéis primordiais na mediagédo entre
o cliente e as seguradoras, entendem o



perfil de cada um, possuem um conhecimento amplo do
mercado, sdo capazes de interpretar e explicar os mi-
nimos detalhes dos termos da apdlice, conhecem cada
produto e fazem uma consultoria completa. Nés quere-
mos sempre apoiar o crescimento de cada corretor. O
sucesso deles também é o sucesso de nosso propésito”,
finaliza.

Atualmente, a Rede Lojacorr possui uma sede ad-
ministrativa em Sao José dos Pinhais (PR) e uma sede
comercial em Sao Paulo (SP), e conta com 270 colabora-
dores (sede e unidades). Recebeu a certificagdo de Great
Place to Work, acelerada pela Endeavor, titulagao que

. . SOCIOS E FUNDADORES: MARLISE FERREIRA, DIOGO ARNDT SILVA E
demonstra que a Rede estd entre as empresas mais AFAMILIA, ANDRE DUARTE, SANDRO RIBEIRO E JOSE HEITOR SILVA,
emergentes do Sul. NO CENTRO, DIRCEU TIEGS, DIRETOR DE GENTE E GESTAO

PERSPECTIVAS PARA 2023

O 26° aniversario da Rede Lojacorr marca um novo
momento. A partir de janeiro do préximo ano, Dirceu
Tiegs, atualmente diretor de Gente e Gestédo, passa ser
o novo CEO da Lojacorr, enquanto Diogo Arndt Silva
assume a presidéncia do Conselho de Administragéo,
com compromisso de reforcar a governanca, planejar
e acompanhar o planejamento estratégico da empresa.

Para 2023, Dirceu Tiegs explica que a missdo esta
em expandir a Lojacorr com o fortalecimento de sua
cultura e valores. “Temos como um dos propésitos
mostrar o papel fundamental do corretor, tornar nosso
ecossistema acessivel, pratico, moderno e conscientizar
as pessoas sobre a importancia da protegdo do seguro,
entendendo o novo mercado, solidificando nossas uni-
dades, valorizando nossas equipes e tracando diferen-
tes estratégias para que o brasileiro se proteja mais e
melhor”, explica Dirceu.

O fundador e presidente da Holding HDAS, José
Heitor Silva, acrescenta que o Conselho Consultivo da
Lojacorr permanece atuante. Segundo o fundador, que
fara parte dos dois conselhos, a estruturacéao do Conse-
lho de Administragdo é um aprimoramento da Gover-
nanga Corporativa da Lojacorr e terd uma importancia
imensa no desenvolvimento da empresa, incrementan-
do a gestao e mantendo a esséncia da sua cultura.

“Desde o inicio da empresa, estamos evoluindo em
modelo de negécio”. Isso é o que cita André Duarte, s6-
cio-fundador e diretor Financeiro (CFO) da Lojacorr. Ele
acrescenta que, ao longo dos anos, a jornada passa por
diversas transformacoes e experiéncias que vém conso-
lidando a empresa e sua marca. “Buscamos nos anteci-
par em relacao as vicissitudes do mercado para encontrar
formas de continuar a caminhada com prosperidade”, diz.

“Somos uma empresa em que o coletivo estd aci-
ma do individual, incluindo colaboradores, unidades e
corretoras. Nesses 26 anos, construimos uma empresa
acolhedora que coopera e colabora em prol da rede em
seus objetivos”, finaliza Sandro Ribeiro dos Santos, s6-
cio-fundador e diretor de Tecnologia e Operagdes (CTO)
da Rede Lojacorr. FOTO TIRADA NA ULTIMA CONVENCAO EM 2019

JOSE HEITOR SILVA AO LADO DAS SUAS PREMIACOES
E DA ESPOSA ROSANA P SILVA
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O RECONHECIMENTO

O papel essencial do
CORRETOR DE SEGUROS

Comemorado em |2 de outubro, Dia do Corretor de Seguros reforca a sociedade a
importancia desta atuacao, que devera ser mantida no novo cenario

rofissdo fundamental para
o desenvolvimento do pais
é comemorada e reforgcada a
sociedade em 12 de outubro.
O Dia do Corretor de Seguros surgiu
durante o I Encontro Mundial dos
Corretores de Seguros, na Argentina,
em 1970, com o objetivo de homena-
gear a classe de trabalhadores que se
dedicam a garantir a protecdo e saide
da sociedade, assim como contribuir
para o desenvolvimento da economia
nacional. No Brasil, a profissao é re-
gulamentada pela Lei n° 4.594, de 29
de dezembro de 1964. A partir desta
legislagdo ficaram estabelecidos os
parametros legais para o exercicio da
funcao dos corretores de seguros — me-
diar os contratos entre as seguradoras
e as pessoas fisicas ou juridicas que
queiram adquirir os produtos.

“Todas as profissoes tém homena-
gem nos seus dias e com o corretor
nao pode ser diferente, porque é um
profissional que tem participagdo na
vida do segurado 24 horas, 365 dias
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por ano, sempre pronto para atender
em uma necessidade de assisténcia,
em um sinistro, um atraso de parcela”,
defende Boris Ber, presidente do Sin-
cor-SP. “Entao nada mais justo do que
lembrar a populagao sobre este profis-
sional que cada vez mais mostra sua
importancia”, frisa.

Para o fundador da Rede Lojacorr,
José Heitor Silva, ser corretor é ter
amor pela fungao, realizando um tra-
balho de protecao aos segurados, que
chega a ser muitas vezes um zelo pela
vida e patriménio dos seus clientes.
“Acredito muito no papel deste profis-
sional, sendo anjo e advogado do se-
gurado”. Sr. Heitor é um corretor que
nunca vendeu um seguro, mas dedica
a vida e seu conhecimento para apoiar
e potencializar a atuagio dos correto-
res da Lojacorr. Segundo o fundador
da Rede, ele nunca quis concorrer com
o corretor, mas galgar uma postura
ética e Integra junto ao mercado.

O corretor se apresenta como um
grande provedor de protecdo para o

cliente. “Acreditamos que hoje e no
futuro o papel dos corretores de se-
guros serd fundamental para levar as
melhores solugoes de protegdo. Muito
mais do que vender apdlices de segu-
ros, proteger pessoas e empresas. Cada
familia tem seu médico de confianca,
seu dentista de confianca e estamos
trabalhando para que cada familia
também tenha seu corretor de seguros
de confianga”, afirma Diogo Arndt Sil-
va, presidente (CEO). “O atendimento
humanizado e especializado, com o
genuino interesse pelas pessoas, sera
cada vez mais valorizado e reconheci-
do pelos consumidores”, avalia.

A modernizacao e simplificacao
aceleradas pela pandemia no segmen-
to de seguros reforgou a importéancia
do papel do corretor de seguros nes-
se novo cenario de democratizagdo do
acesso aos produtos e servicos para
que tomem a melhor decisdao em suas
escolhas. “Sabemos que o mundo serd
diferente em 10, 15 ou 25 anos, mas
também conseguimos afirmar que



as pessoas precisardo de um teto,
alimentos, saude, educagdo, lazer,
viagens e a protecdo do seguro para
manutencgao do status quo da pessoa,
da familia ou da empresa. Os pro-
dutos serdo outros, coberturas que
nem imaginariamos serem possiveis,
meios de pagamento e moedas que
ainda néo existem, com tecnologias a
serem inventadas e substituidas num
circulo sem fim. Mas a convicgéo que
tenho é de que seguro existird, de que
a profissdo do corretor de seguros
existird, talvez ndo com este nome,
mas com a mesma relevancia”, de-
fende Dirceu Tiegs, diretor de Gente e
Gestao da Rede Lojacorr. “O consumi-
dor quer a conveniéncia da tecnolo-
gia, mas também quer e necessita da
consultoria do corretor de seguros.
Proteger mais e melhor os brasileiros
sera também um proposito das novas
geracgoes da Rede Lojacorr”, preve.

A pandemia mudou significativa-
mente o perfil do consumidor, que
passou a demandar mais servigos e
inovacgoes digitais, devido ao rapi-
do avanco tecnolégico dos ultimos
dois anos. Essa mudanca impactou
o mercado de seguros e, consequen-
temente, o trabalho dos corretores,
que precisaram se adaptar para pro-
ver solucbes as demandas de um pu-
blico cada vez mais habituado com
o uso da tecnologia. No entanto, os
clientes continuam fiéis aos métodos
tradicionais. “O papel consultivo dos
corretores é essencial para o cresci-
mento do nosso setor. Eles sdo disse-
minadores da cultura do seguro na
sociedade e, por isso, sempre terdo
um papel de destaque nesse merca-
do. No entanto, é fundamental que
esses profissionais se mantenham
atualizados e atentos as mudancas
do mercado, investindo em capaci-
tacgdo e reciclagem de conhecimento.
Nesse sentido, a Tokio Marine esta
ao lado dos corretores e assessorias,
oferecendo ferramentas e iniciativas
de capacitagdo profissional e tecno-
légica para ajudé-los a acompanha-
rem as mudangas do mercado e se
desenvolverem cada vez mais, reali-
zando vendas qualificadas”, aponta
Joéao Luiz de Lima, diretor Comercial
Nacional Varejo da Tokio Marine.

As pessoas nunca consumiram
tanto de forma remota e digital e
estiveram tao propensas a contra-
tar seguros. “Elas buscam por ofer-
tas que atendam as suas demandas
e se conectam por meio de canais
diversificados e, ainda assim, pre-
zam pelo atendimento humanizado
e personalizado. Ou seja, 0 assesso-
ramento de um corretor se faz ain-
da mais necessério para auxilia-las.
Apesar de encontrar um cliente
mais conectado e exigente, o corre-
tor seguird como protagonista desse
segmento. E temos a certeza de que
o comportamento do consumidor
nao serd mais o mesmo. Daqui em
diante, serd preciso viabilizar ao se-
gurado a liberdade de ser atendido
da maneira que mais se adequa ao
seu momento e necessidade”, cor-
robora Eduard Folch, presidente da
Allianz Seguros.

O corretor sempre teve um pa-
pel fundamental para o setor de se-
guros e continuard tendo. Embora
0s processos estejam cada vez mais
digitais, proporcionando maior pra-
ticidade aos clientes, a funcgdo do
corretor permanecera importante
nesta intermediagédo. “No novo mer-
cado, esse profissional devera parti-
cipar deste processo também como
um assessor do cliente, alguém que
néo se limita a vender produtos, mas
estd atento as necessidades do con-
tratante para contribuir com novas
solugbes. Na Kovr, por exemplo, os
corretores participam ativamente
da criagdo de produtos em parceria
com empresas interessadas. Juntos,
iniciamos uma investigagdo para
entender a real necessidade da so-
lugédo proposta, como ela ajudaria o
segmento em questdo e toda sua via-
bilidade. Temos uma area somente
para cuidar e gerenciar essas parce-
rias comerciais junto aos corretores
e outras empresas”, comenta Thiago
Moura, CEO da Kovr.

Com o processo de digitalizagdo
cada vez mais natural no nosso dia
a dia, simplificando e conferindo agi-
lidade as atividades, o principal de-
safio que se apresenta para o corre-
tor é que esse profissional continue
desenvolvendo, de forma crescente,

0 necessario e estratégico papel de
um consultor de riscos. “Com tantas
opgoes, os clientes valorizarao, mais
e mais, quem estiver préoximo deles,
demonstre entender seus anseios e ne-
cessidades e os oriente quanto as pro-
tecbes mais adequadas a cada perfil
especifico”, acredita Marcio Benevi-
des, diretor Executivo de Distribuicao
da Zurich no Brasil. “Os consumidores
vao querer, sempre, estar no foco das
decisoes, sentindo-se tnicos e diferen-
ciados, e o corretor pode proporcionar
isso”, conclui.

CORRETORAS DE SEGUROS

utubro também é més de

comemorar a atuacao indis-

pensavel dos funcionarios
de seguradoras e corretoras de segu-
ros. O Dia do Securitario é comemo-
rado anualmente no Brasil na terceira
segunda-feira do més de outubro e
joga luz aos profissionais que traba-
lham que fazem a roda do mercado
de seguros girar.

Neste ano o feriado do Dia Na-
cional do Securitdrio/Previdenciario
sera no dia |7 de outubro. A data é
considerada como dia de repouso re-
munerado e computado no tempo de
servico para todos os efeitos legais aos
trabalhadores do ramo securitario.

A primeira vez que os securitarios
foram homenageados, no entanto, foi
no dia |8 de outubro de 1971, por
sugestdo do entdo presidente do sin-
dicato da categoria do Rio de Janeiro,
Alvaro Faria de Freitas. Em 2004 havia
sido promulgado o Projeto de Lei n°
[143/2003 (estadual), do deputado
José Carlos Stangarlini, de Sdo Pau-
lo, o qual institula o Dia Nacional do
Securitario/Previdenciario. A data foi
estabelecida pela Lei n® 12.640, de
|5 de maio de 2012, sancionada pela
presidente Dilma Rousseff, como Dia
Nacional do Securitario.
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O GESTAO

EXPANSAO E APRIMORAMENTO
da Governanca Corporativa

Diogo Arndt Silva assumira posicao no Conselho de Administragao
da Lojacorr e Dirceu Tiegs como novo CEO

partir de janeiro de 2023,

o presidente (CEO) da

Rede Lojacorr e cofunda-

dor, Diogo Arndt Silva,
ird evoluir de papel para uma posicao
estratégica dentro do Conselho de Ad-
ministragdo da Holding, que tem como
principal intuito cuidar da visao sisté-
mica e da longevidade do grupo. Dir-
ceu Tiegs, atualmente diretor de Gente
e Gestdao (CHRO), assumira como CEO
da Lojacorr, com a missdo de expan-
dir a empresa com o fortalecimento de
sua cultura e valores.

A Lojacorr trabalha intensamente
para ampliar a atuagao e o impacto na
sociedade. “Estamos realizando for-
tes investimentos ndo somente para
crescer mais que a média de mercado,
mas para universalizar a cultura do
seguro a toda a populacgdo e fortale-
cer a profissao do corretor de seguros
como profissional imprescindivel para
o desenvolvimento dos negécios e da
sociedade”, afirma Dirceu Tiegs.

Objetivos ousados requerem uma

acompanhou a sua evolugdo. Em 2020, Dirceu Tiegs atuou como
consultor para apoiar na construgdo do Planejamento Estratégico da
Rede 2.0. No inicio de 2021, aceitou o convite da empresa para
assumir a nova Diretoria de Gente e Gestao, criada para ampliar o
foco no cliente e nas pessoas, com o intuito de fortalecer a cultura das
pessoas no centro e fomentar a experiéncia do cliente.

26 | EDICAO 41 | 2022

! Atuou como diretor Geral, vice-
" _— presidente, diretor estatutario de
empresas como MAPFRE Brasil e
BB MAPFRE, nas areas de Negocios,
Planejamento e Operagdes.
Diretor responsavel em entidades
como Sindicato das Seguradoras PR e R],
ANS, Susep e na Federagdo das Seguradoras.
Administrador, com certificacdo em Global Management
Program e Advanced Master Program pela IESE (Espanha), pés-graduado
em Marketing e Propaganda pela FAE, tem MBA em Gestdo Empresarial
pela FGV e é conselheiro de Administracao formado pelo IBGC.
Conheceu a Lojacorr quando a empresa tinha dois anos e ele

organizacao a altura e a empresa tem
trabalhado muito para construi-la, por
meio de contetudo digital e educagao;
aceleracao do processo de entrada de
novos corretores na rede; e desenvol-
vimento de uma plataforma digital que
permitira ao corretor ofertar, de forma
assistida, a maior parte dos seguros
digitais do mercado a seus segurados.
Foi implantada a agilidade em todos os
niveis da organizacdo e hoje funciona
em grande parte como uma empresa
digital, focada em produtos e jornadas,
centrada no corretor de seguros.

Em um ano, a Rede Lojacorr cres-
ceu de 75 para 175 pessoas, estando
em todo o territério nacional com 59
Unidades de Neg6cios. Nos ultimos 12
meses, foram produzidos mais de R$ 1
bilhdo em prémios.

“Evoluir nossa governanga era
apenas mais um passo planejado e ne-
cessario. Mudancas de posicdo fazem
parte deste processo. Negdcios mais
complexos requerem pProcessos mais
sofisticados de gestdo e divisao de res-

ponsabilidades para nao perder o foco.
Depois de 26 anos na empresa, sendo
os ultimos seis anos como CEO, movo
minha atuagéo para o Conselho de Ad-
ministragdo, para dar ainda mais so-
lidez e aprofundar em questoes estra-
tégicas da empresa para as melhores
tomadas de decisoes”, afirma Diogo.

Como CEO da Lojacorr a partir de
janeiro de 2023, Dirceu Tiegs trara sua
visao ampla, construida em seus mais
de 20 anos no mercado de seguros e
seu transito irrestrito entre as segu-
radoras e os corretores, para forta-
lecer ainda mais a gestdo e a entrega
de valor da empresa, durante os proé-
ximos anos, que terao como tonica o
crescimento exponencial. “Tudo para
tornar real nosso propésito de ele-
var a consciéncia da populagio sobre
a importancia da protecao do seguro
e do papel do corretor, ao orquestrar
um ecossistema onde todos possam ter
acesso, transacionar, aprender e ino-
var juntos. Sonho grande, organizacao
grande”, finaliza o executivo.

DIOGO ARNDT SILVA

Sécio fundador e CEO da Rede Lojacorr,
atua no mercado de seguros ha 26

anos. Economista pela Universidade
Federal do Parand, pds-graduado em
Planejamento e Gestdo de Negdcios
pela FAE Business School, possui MBA em
Gestao Comercial pela FGV, com extensdo

em Negécios e Gestdo pela Universidade da

Califérnia Irvine. Liderou a equipe de planejamento
estratégico que deu origem ao modelo de negdcios
da empresa e atuou por cinco anos como diretor de
Expansdo, dando inicio a nacionalizacdo da operacao que
hoje distribui seguros das principais companhias do Pals.
Diogo esteve a frente da presidéncia nos Ultimos seis
anos e observou que era © momento de assumir uma nova
responsabilidade na Lojacorr para dar sequéncia a estrutura
da Governanca Corporativa e garantir o pensamento
estratégico da empresa, buscando sempre fazer com que
seja um ambiente seguro e estavel no mercado.
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O INTEGRACAO

A LOJACORR DO FUTURO

Encontro de Liderangas discute para onde vamos e como queremos chegar

uem esteve nas reunides de Unida-
des realizadas entre os dias 17 e 18
de agosto, em Sao Paulo, contou que
foi um marco da volta das reunides
presenciais na Lojacorr. O simbolismo de um for-
te abraco entre colegas, as apresentacdoes sobre o
avango corporativo da empresa, a materializagao
do crescimento da Lojacorr e, acima de tudo, o ca-
lor humano do encontro em grupo, estiveram entre
os destaques desses dias, que irdo repercutir du-
rante muitos meses na empresa em todo o Brasil.
Como abordado na edicdo anterior, os lideres
da Lojacorr vém participando de um projeto de
desenvolvimento conjunto para desenhar que for-
mato de lideranga a empresa precisa para o fu-
turo. Nesse processo, todos construiram juntos
uma “Causa Justa”, o “Prop0sito”, revisitaram os
“Valores” e se preparam para a busca do “Sonho
Grande”, englobando o impacto sobre o mundo, o
tamanho da ambicao, e o jeito de ser da empresa.
Além disso, os objetivos macros até 2025 foram
explanados e incluem os nimeros globais de pro-
ducao, numero de corretoras, faturamento, NPS,
GPTW e quadro societario.

N&s trabalhamos para universalizar o acesso a
protecdo social do seguro a toda a populagao e
para fortalecer todos os corretores de seguros
como profissionais admirados pela sociedade.

CAUSA JUSTA [ .

PROPOSITO IRttt s .

Existimos para elevar a consciéncia da
populacdo 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.

VALORES  Louuniu e :

Transparéncia; Colaboracdo; Inovacao;
Agilidade; Simplicidade; Responsabilidade
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Para alcancar esses objetivos, a empresa vem atuando com
motores de crescimento que incluem novos corretores para a
rede, novos clientes para os corretores, ampliagdo de produtos
que os corretores vendem, e novos corretores no mercado. Cada
um desses motores possui processos robustos de execugao, que
vém sendo realizados.

Com a finalidade de maximizar a compreensao da proposta
de valor pelas corretoras, os motores incluem a atragéo (inbou-
nd) cada vez mais organica, ou seja, movida por conteudo feito
pela empresa e com a forma de entrada dessa corretora mais
rapido (onboarding). O processo prevé também educagao anco-
rada em conteidos EAD (Educagéo a Distancia) e o aumento de
produgao (ramp up) fundamentado em indicadores. Atualmen-
te, o comercial ja estd voltado a andlise de dados e gestao de
informacéo, como leads (possiveis clientes), negdcios perdidos,
negécios renovados, entre outros. Os motores de crescimento
incluem ainda hubs de conteudo, com informacgéo, educacgao e
estratégias de comunidade, para munir o ecossistema com re-
feréncias de tudo o que acontece internamente e externamente.
Esta sendo contemplado também o fortalecimento dos negécios
compartilhados e cooperagao entre corretoras.

O presidente (CEO) Diogo Arndt Silva, explica que o intui-
to macro da empresa é que a Rede seja cada vez mais uma re-
feréncia para o mercado em questdo de informacao, solugoes,
cooperacao e fortalecimento do mercado segurador, por meio de
dados, contetido, educacao e compartilhamento.

O time do Digital vem estruturando inovagbes para corre-
tores e segurados. Estdo sendo desenvolvidas competéncias de




hiperatencao a mudangas em comportamentos, a forma de toma-
da de decisdo do cliente, de adaptacdo de processos de negdcios,
assim como a habilidade de gerenciar recursos, incorporando da-
dos e anAlises.

De acordo com Daniel Castello, diretor de Transformacéo Digi-
tal, os diferenciais competitivos da Lojacorr sdo essencialmente a
experiéncia do corretor e a criagao de efeitos de rede. O time esta
focado em atrair, converter, reter, educar e tornar essa corretora
defensora da marca, em conjunto com toda a empresa. Por meio
da metodologia do Growth — que se vale de tecnologia, método
cientifico, interagdo constante e melhoria continua para encon-
trar alavancas de crescimento exponencial — o foco da aquisigao
estd em corretoras com potencial de produgéo. “Durante o estudo
sobre a empresa nos ultimos anos, o foco de aquisicao de novas
corretoras prevé atrair aquelas com potencial de atingir maior
market share, custo de aquisigdo (CAC) satisfatério em relagdo ao
processo de atracao, e o retorno do investimento (platd) em menos
de seis meses”, diz.

Jé o time de ‘Sucesso do Cliente (Customer Success - CS)' en-
fatiza a sua atuacéo na experiéncia do corretor, com o objetivo
de maximizar a sua retencao, além de mensurar o valor que o
cliente retorna para a empresa ao longo da sua trajetéria. Isso se
chama Lifetime Value (LTV), uma métrica valiosa para empresas
com venda recorrente ou com repeticdo. Sendo assim, o time de
CS busca apoiar a corretora para que ela obtenha sucesso e, com
isso, consequentemente gera sucesso para toda a rede. Desde o
processo de entrada do cliente (onboarding) na empresa, precisa
ter a percepcao de valor da sua atuacédo na empresa e em todo o
ecossistema que faz parte. Benicio Cavalcante, head de CS, conta
que, com o tempo, a experiéncia do corretor deve ser melhora-
da a fim de resolver as causas raizes dos principais motivos do
contato, evitando chamados e tornando o cliente cada vez mais
autossuficiente.

A nova area de ‘Experiéncia do Usuario - UX’, gerida pelo head
Raphael Trajano, busca analisar, desenhar e testar as jornadas dos
usudrios, otimizando a experiéncia de uso ou usabilidade em in-
terfaces de sistemas, sites e aplicativos para que estes realizem
suas tarefas com facilidade e no menor tempo possivel. Trata-se
de melhorias nas experiéncias digitais com o corretor e desenvol-
vimento de novos produtos para aumentar a atragado e retencao. O
head explica que a palavra chave para a melhoria da experiéncia
do usudrio é empatia, compreendendo sentimentos e emocgoes da
outra pessoa, procurando experimentar de forma objetiva e racio-
nal. “Por isso, todas as areas precisam desenvolver o seu trabalho
pensando em como serd recebido pelos clientes para realizar as
entregas com as melhores experiéncias”, diz.

O presidente explica que a reunido das Unidades foi uma opor-
tunidade de expandir o conhecimento do que vem sendo desen-
volvido na Lojacorr referente a entrada de novos colaboradores,
novas corretoras e todas as solugdes internas que vém sendo es-
truturadas para fazer com que a jornada de trabalho desses pro-
fissionais seja cada vez mais completa e eficaz junto ao consumi-
dor final e mercado em geral. “Em 2022, procuramos estruturar
esses times para dar sequéncia nessa jornada que hoje faz sentido
para as Unidades e corretoras. No ano que vem, estaremos em
outro patamar e ja iremos colher frutos desses desenvolvimentos
e dessa construgao”, afirma Diogo Arndt Silva.

Dirceu Tiegs, diretor de Gente e Gestdo, conta
que a composigao dos times ainda nao estd com-
pleta, mas que essa formacao tem sido feita de
forma muito personalizada para atender e apoiar
o desenvolvimento da Lojacorr 2.0. “Quando ob-
servamos a explanacdo dos times em relagdo ao
desenvolvimento das agdes em prol da jornada do
corretor na Lojacorr, percebemos o quanto esta-
mos apoiando, por meio de metodologias, ferra-
mentas e tecnologia, o0 mercado segurador. Esta-
mos construindo uma empresa capaz de ser uma
referéncia de tecnologia e solugdes para a prote-
¢ao do Brasil”, finaliza o gestor.
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André Ogliari Duarte
} Sécio fundador e
diretor Financeiro (CFO)
da Rede Lojacorr

} Possui 19 anos de atuagdo
no mercado de seguros;
nove anos de experiéncia
como Oficial do Exército;
economista pela UFPR;
pos-graduado em Gestdo da
Tl pela FAE Business School;
possui GBA em Financas
Estratégicas pela FGV e MBA
em Gestdo Estratégica de
Empresas pela FGV.

UM FATO QUE
CHAMOU A
ATENCAO DE
TODOS FOI A
CITACAO DO
ALFREDO PRETTO,
NA QUAL ELE
COLOCA O BRASIL
COMO O PAIS DO
FUTURO

ENCONTROS COM EMPRESARIOS E LIDERES
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Compartilhando
conhecmento ALEM
DAS FRONTEIRAS

Na Italia, vivi uma maravilhosa experiéncia Unica e pude
constatar muita sinergia e inspiracdo para o que buscamos para
nosso presente e futuro na Rede Lojacorr

iajar é viver! E mergulhar
de corpo e alma numa nova
cultura. A bagagem trazida
com essas vivéncias adqui-
ridas nos torna cada vez melhores,
especialmente quando compartilha-
mos esses momentos em excelentes
companhias. Acabei de vivenciar uma
experiéncia sensacional: a convite do
LIDE Parana estive com outros em-
presarios em uma missdo internacio-
nal, por meio do programa Lide Uni-
dades Connection, que aconteceu no
Norte da Italia. Juntos, participamos
de uma agenda de negocios exclusiva
em Mil4o e na regido do Piemonte.

Nas boas-vindas, fomos recebidos
pelo coénsul-geral do Brasil em Milao,
Embaixador Hadil da Rocha Vianna,
num coquetel especial no Westin Pa-
lace e em seguida, em sua residéncia
oficial. Entre os convidados estive-
ram conosco o presidente da Camara
Italo-Brasileira de Comeércio, Indis-
tria e Agricultura (Italcam), Graziano
Messana, presidente do Banco Intensa
SanPaolo, Alberto Sartini, além de ou-
tros convidados.

Na conferéncia “Negdcios entre
Brasil e Italia”, com a presencga de
autoridades brasileiras e italianas, en-
tendemos as peculiaridades de fazer

negbcios entre os paises, como ques-
toes tributdrias, trabalhistas e legais.
Debatemos cendrios econdémicos para o
comeércio com o presidente da Associa-
¢do Brasil-Italia, Alfredo Pretto; fala-
mos sobre responsabilidade tributaria
e legal, com Bergonzi Ruben, tributa-
rista; entendemos uma pouco da jus-
tica italiana, com o Dr. Roberto Mello;
além de comparacoes entre os paises e
explanacodes diversas do CEO do LIDE
Italia, Eduardo Lorenzetti. Um fato que
chamou a atencao de todos foi a citagdo
do Alfredo Pretto, na qual ele coloca o
Brasil como o pais do futuro. Muitos de
nés, costumamos olhar para a Euro-
pa e desejar, de certa forma, ser como
eles ou até mesmo fazer planos de mo-
rar por 14, porém, quando os europeus
veem as oportunidades daqui, sabem o
quanto é dificil empreender na Italia.
L4 a carga tributéria total é essencial-
mente alta, para dar certo o modelo de
negécio tem que ser muito rentavel.
Com isso, ha naturalmente uma certa
dificuldade de empresas grandes man-
terem suas sedes 14, bem como, ha a di-
ficuldade de novas empresas entrantes
naquele pais. Por outro lado, durante
uma das experiéncias, conhecemos um
case de sucesso de uma empresa fami-
liar paranaense que foi transferida do




ENCONTRO COM O CONSUL

Parand para a Itélia, com apoio do LIDE
— a Amorin Fine Violins. Sediada em
Cremona, capital do violino, conside-
rada uma das mais importantes fabri-
cantes do artigo no mundo, onde numa
atitude ousada, toda a familia se mudou
para Cremona e, pela qualidade dos ins-
trumentos por eles produzido, se torna-
ram uma referéncia mundial.

Também participamos de uma
mentoria com o membro do LIDE
Italia, o fantastico Sr. Paolo Pinin-
farina, da Carrozzeria Pininfarina,
considerado um dos maiores designers
do mundo, para entender mais sobre
a esséncia italiana pautada na ele-
gancia, simplicidade e inovagéo. Alfa
Romeo, Fiat, Dodge, Cadillac, Volvo,
Ferrari, Maseratti sdo algumas das
marcas de automoéveis que tém o DNA
Pininfarina. Paolo herdou o talento de
seu pai, Sergio Pininfarina, famoso por
ter transformado nos anos 1930 uma
modesta oficina mecanica em uma das
mais reconhecidas marcas de design de
carros do mundo. La pudemos consta-
tar toda a tecnologia embarcada. Num
sistema completamente online, nada é
desenhado no papel ou em pranchetas,
é tudo com 6culos 3D. Nos impressio-
nou essa disrupcao sistémica, automa-
tica e com tecnologia de ponta — muito
inspirador para o que buscamos para a
esséncia da Rede Lojacorr.

O roteiro ainda incluiu visitas ao
centro cultural Fondazione Prada, ao
complexo Dolce & Gabbana, e ao Mu-
seo Storico Alfa Romeo. A famosa grife
italiana, fundada em 1913 por Mario
Prada, ja foi a fornecedora oficial da
familia real italiana. Um legado que,
hoje, uma das maiores maisons de
moda no mundo, divide com as novas
geragdes, em um territério de livre

CACA AS TRUFAS

pensamento e abordagens emergentes.
Por meio da literatura, cinema, musi-
ca, filosofia, arte e ciéncia, a Fondazio-
ne Prada compartilha aprendizados e
se envolve com o futuro das ideias.

Em Piemonte conhecemos duas
cidades da regido: Alba e Pollenzo.
Na cidade de Pollenzo, patriménio da
Humanidade protegido pela Unesco,
visitamos a Banca Del Vinho, coo-
perativa de 350 produtores locais que
estocam de forma colaborativa mais
de 65 mil garrafas, estimadas em 3
milhées de euros. Nas montanhas de
Piemonte, em Alba, fomos ao Santua-
rio Dei Piloni onde fizemos a exclusi-
va caga as trufas e vimos a dinamica
de preservacao da histéria e turismo
sustentavel. Participamos de uma si-
mulagdo de caca as trufas, com cao
farejador, e vimos a parceria e respei-
to dos trabalhadores com o pacto de
cagar somente em suas regioes (cerca
de 10 km onde eles residem). A trufa
é um fungo que brota perto da raiz
do pinheiro, nao tem como cultivar, é
preciso encontrar no solo, por isso se
torna rara, cara e saborosissima.

Ainda durante a missao na Itélia,
pudemos conferir as instalacoes do
Bairro Redo, construido com o concei-
to de Smart City e que esté localizado
em Regoredo, Santa Giulia — Mildo. A
visita foi guiada por Giovanni Savio,
CEO da Planet Smart City, empresa que
tem cinco bairros inteligentes, com ob-
jetivo de reduzir o déficit habitacional
mundial com tecnologia acessivel para
todos, e esta em instalagdo no Brasil e
com atividades também na India e nos
Estados Unidos. Conceito de colabora-
¢éo e ajuda mutua que tornam as habi-
tagOes mais acessiveis e com tecnologia
de ponta para quem mais precisa.

As agendas foram oportunidades
Unicas. Na Pininfarina entendemos a
esséncia por tras da marca, como eles
veem a exceléncia em uma empresa
familiar que esta na terceira geragao.
Na caga as trufas pudemos conhecer
um modelo de negécio sensacional,
que preserva a natureza. Na Banca Del
Vinho o cooperativismo na pratica que
é a esséncia do que temos na Lojacorr
e, por fim, na Amorin Violins, a ousa-
dia de uma empresa familiar que se
tornou referéncia mundial pela sim-
plicidade e qualidade de suas entregas.

J4 que nossa esséncia estd no com-
partilhamento, quis aqui compartilhar
essa maravilhosa experiéncia que vivi
e onde pude constatar muita sinergia
e inspiragao para o que buscamos para
nosso presente e futuro. Que possamos
cada vez mais aprender uns com 0s ou-
tros e atuar em compartilhamento para
que juntos, possamos chegar mais longe.

EDICAO 41 | 2022 | 31



-O PARCERIAS

ITURAN E A MAIS RECENTE
PARCEIRA DA LOJACORR

Novidade é resultado da busca constante da Rede em complementar portfélio
de solucdes e atingir novos mercados para o corretor de seguros

Rede Lojacorr, na busca

por novas solugdes para

as corretoras de seguros,

concretizou recentemente
a parceria com a Ituran, visando am-
pliar a oferta de produtos e servigos.
Agora, somadas as parcerias com 44
seguradoras, as corretoras de seguros
da Rede tém acesso a mais de 600 pro-
dutos de seguros.

De acordo com Bruna Rafaela
Schewinski de Souza, gerente de Mer-
cado da Rede Lojacorr, a parceria com
Ituran é mais uma possibilidade de os
corretores atenderem seus clientes,
principalmente diante deste cenario
economico atual. “Aquele segurado
que anteriormente nao conseguiu con-
tratar um seguro compreensivo para
seu veiculo, com a Ituran pode iniciar
com o rastreador. A nova parceira pos-
sui modalidades mais completas que
incluem esse dispositivo em algumas
opcoes de cobertura e flexibilizam
o atendimento para mais nichos de
clientes”, explica. Bruna reforca ain-
da que a Rede busca constantemente
essas parcerias como uma facilidade
para o corretor. “Nossa atuagdo con-
siste em sempre apoiar o corretor a
ajudar o brasileiro a se proteger mais e
melhor, de acordo com suas necessida-
des atuais e dentro das suas possibili-
dades”, afirma.

EUCLIDES NALIATO, DIRETOR COMERCIAL DO CANAL
CORRETORES E ASSESSORIAS DA ITURAN BRASIL

Quanto as condigGes, na parce-
ria estdo incluidos diversos pacotes
de servigos adicionais como o carro
reserva, seguro autopeca, reparo ra-
pido+martelinho, protecdo de aces-
sérios, protecdo para buracos, entre
outros servicos. Além disso, o cliente
Ituran conseguiréd fazer o parcela-
mento do seu seguro em até 12x sem
juros e instalacdo gratuita em toda
rede autorizada”.

Segundo o Euclides Naliato, dire-

ITURAN

[turan € uma multinacional de origem israelense com sedes em Israel, Brasil, Argen-
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tor Comercial do Canal Corretores e
Assessorias da Ituran Brasil, a parce-
ria com a Lojacorr vem para estabele-
cer mais opgoes no mercado. “A parce-
ria com a Lojacorr, iniciada em julho,
é uma grande oportunidade para todos
os corretores da Rede ofertarem aos
seus clientes o produto Ituran com Se-
guro, que tem como principal objetivo
a formacao de uma nova carteira de
negdécios e mais receitas para as corre-
toras de seguros”, afirma.

tina, Estados Unidos, Colémbia, Equador e México que possui agdes negociadas na
Bolsa de valores NASDAQ (ITRN). A empresa ja estd no Brasil ha mais de 20 anos
com mais de 700 mil clientes e com mais de |00 mil veiculos recuperados, o equivalente a

um patriménio aproximado de R$ 4,5 bilhdes. Pioneira no conceito rastreador com seguro,

com o langcamento do produto Ituran com Seguro ha mais de 10 anos e com parcerias com
as seguradoras HDI, Liberty, MAPFRE e Tokio Marine.
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A PARCERIA COM A
LOJACORR, INICIADA EM
JULHO, E UMA GRANDE

OPORTUNIDADE PARA
TODOS OS CORRETORES
DA REDE OFERTAREM

AOS SEUS CLIENTES O
PRODUTO ITURAN COM
SEGURO, QUE TEM COMO
PRINCIPAL OBJETIVO A
FORMACAO DE UMA NOVA
CARTEIRA DE NEGOCIOS

E MAIS RECEITAS PARA AS
CORRETORAS DE SEGUROS

EUCLIDES NALIATO

DIRETOR COMERCIAL DO
CANAL CORRETORES E
ASSESSORIAS DA ITURAN BRASIL
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NA PARCERIA ESTAO
INCLUIDOS DIVERSOS
PACOTES DE SERVICOS
ADICIONAIS COMO O
CARRO RESERVA, SEGURO
AUTOPECA, REPARO
RAPIDO+MARTELINHO,
PROTECAO DE
ACESSORIOS, PROTECAO
PARA BURACOS, ENTRE
OUTROS SERVICOS

FURTOS E ROUBOS NO BRASIL

egundo um levantamento da HelloSafe Brasil, de 2019 e 2021, o pais teve
[.032.73 1 veiculos levados por criminosos, o que significa que, todos os dias, mais

de 900 veiculos sdo roubados ou furtados e por hora, pelo menos 39. Em 2022, 1
mesmo com muitos estados ainda ndo tendo divulgado os nimeros, ja foram registrados ™

mais de 5| mil roubos e furtos de veiculos. Os dados foram concedidos pelas Secretarias

Estaduais de Seguranca Publica e/ou Defesa Social; Policia Civil do Distrito Federal; Policia ROUBOS E FURTOS
Civil de Minas Gerais; Instituto de Seguranca Publica/R] (ISP); Instituto Brasileiro de Geo- de veiculos em 2022
grafia e Estatistica (IBGE); Férum Brasileiro de Seguranca Piblica.
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DIVERSIFICAR PARA CRESCER

Aos 25 anos, Primato busca na inovacao o desenvolvimento da cooperativa e dos cooperados

Primato Corretora de Se-
guros de Toledo (Unida-
de Lojacorr Sudoeste do
PR) faz parte da Primato
Cooperativa Agroindustrial, que esta
completando 25 anos em 2022. Um
exemplo de inovacgao, diversificagdo
e colaboracgéo, a cooperativa também
implanta boas praticas de producao,
compliance e logistica reversa.

Ao longo de sua jornada, além do
setor de suinos e produgao de leite,
a cooperativa atua com recebimen-
to de graos, piscicultura, a producao
de racao e a avicultura, e possui na
regido supermercados, restauran-
tes, farmaécia, posto de combustivel,
e um leque de alimentos com marca
propria.
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Entretanto, o agronegé6cio de-
senvolvido pela Primato vai além da
geracdo de alimentos sustentaveis,
e hoje busca a preservacao do meio
ambiente, ampliagdo de recursos fi-
nanceiros para o produtor, implan-
tacao da cultura de responsabilidade
global do negécio, inovacgao, tecnolo-
gia e precisao.

Segundo o presidente Anderson
Léo Sabadin — que assumiu em fe-
vereiro do ano passado, estd ha 23
anos na empresa e foi o terceiro fun-
ciondrio — a Primato atua de acordo
com um planejamento, desenhado até
2033, que visa a perenidade da coope-
rativa por meio de diversos pontos de
atuagao, que incluem a diversificagdo
e a qualidade do que é produzido.

PEQUENOS PRODUTORES,

MAIS DE 80%
DO PUBLICO DA
COOPERATIVA E
FORMADO POR MINI E

SENDO HOIE 9,4 MIL
COOPERADOS, QUE
UNTOS MOVIMENTAM
MAIS DE 120 MUNICIPIOS,
CUJOS PRODUTOS
CHEGAM A MAIS

DE 140 PAISES.



A PRIMATO ATUA DE ACORDO COM UM
PLANEJAMENTO, DESENHADO ATE 2033, QUE
VISA A PERENIDADE DA COOPERATIVA POR
MEIO DE DIVERSOS PONTOS DE ATUACAO,
QUE INCLUEM A DIVERSIFICACAO E A
QUALIDADE DO QUE E PRODUZIDO.

ANDERSON LEO SABADIN
PRESIDENTE DA PRIMATO CORRETORA DE SEGUROS

Mais de 80% do publico da cooperativa é formado por mini e
pequenos produtores, sendo hoje 9,4 mil cooperados, que juntos
movimentam mais de 120 municipios, cujos produtos chegam a
mais de 140 paises. Filiada a Frimesa, a Primato possui ainda trés
industrias de alimentos para animais, alimentando diariamente
300 mil suinos, mais de 30 mil vacas, além de frango e peixe. Além
disso, a cooperativa atua pensando em entregas com valor. “O ESG
(environmental, social and corporate governance — governanca
ambiental, social e governanca corporativa) ja € uma pratica roti-
neira nos negécios, que visa a sustentabilidade, preservagao, pro-
ducao de agua e reflorestamento. O produtor entende e pratica
dessa forma e o consumidor cada vez mais tem consciéncia da
rastreabilidade do que consome”, acrescenta Sabadin.

“Assim como nossa parceira Rede Lojacorr, temos em nos-
so DNA a capacidade de nos reinventar para buscar atender a
alimentacao da crescente populagdo humana, e criamos nosso
proéprio universo, composto por produtos, solugoes, tecnologia,
conhecimento, pessoas e negocios direcionados aos nossos pu-
blicos, com o objetivo de alimentar geragdes com seguranca’,
afirma Sadadin.

Para ele, a longevidade esta diretamente ligada a alimenta-
¢do. “Hoje, nos congressos, discutimos a alimentacao dos ani-
mais para trazer mais saide e qualidade ao consumidor. Por
isso, o que fazemos é pensar em protecao, assim como a Loja-
corr. A gestdo de risco faz com que enxerguemos o amanha.
Na Primato, buscamos apoiar o produtor nessa consciéncia
do seguro para proteger sua vida e seu patrimonio”, ressalta.

PRIMATO CORRETORA

Dedicada a seguros para o
agronegdcio, a Primato Corretora de

Seguro se destaca pela oportunidade
de possuir linhas de seguros
especializadas e fortalecer o setor
agropecuario da regidao, protegendo
pessoas, safras, patrimdnios e areas
rurais, auxiliando na economia do
agro no Pais. A Primato busca ser uma
solucao para o cooperado, familias
e colaboradores da cooperativa em
diferentes aspectos, desde seguros
pessoais até a linha agricola, com o intuito
de ser solucao para garantir uma producao
segura e rentabilidade.

Ernani Lepchak, diretor Regional Sul

da Lojacorr, fala que a Primato possui

uma histéria bastante parecida com a

da Lojacorr, onde existe um modelo de

negocio resiliente, sempre pronto a inovar,

diversificar e se reinventar para atender o

cooperado e suas necessidades. “Trata-se de
uma histéria viva de geracdo de solucbes e
producdo de uma vasta cadeia de produtos
capazes de ajudar alimentar um terco da
populacdo mundial. Nossa parceria na
corretora esta apenas comecando e buscamos
juntos estimular o desenvolvimento por meio
da protecao”, explica o diretor.
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O EMPRESAS DO ECOSSISTEMA

Vocé ja esta captando
CLIENTES NA INTERNET?

Zipia possui solugao que inclui a geracao de leads qualificados e
plataforma para gerenciar o processo de venda

ndependentemente das
crises, observamos que
as pessoas estdo buscan-
do cada vez mais seguros
na internet. O nimero de buscas esta
aumentando e nesse ano nao sera di-
ferente. Hoje ja temos um produto
que resolve a 'dor' do consumidor e do
corretor e estamos trabalhando para
melhorar essa experiéncia”. Essa é a
visdo de Pedro Yue, co-fundador e CEO
da Zipia, parceira da Lojacorr desde
abril deste ano.

A Zipia é um spin-off de uma em-
presa americana chamada QuinStreet
(NASDAQ: QNST), baseada no vale do
silicio e lider de tecnologia e marke-
ting digital por performance para se-
guros e servicos financeiros. Desde
1999 utiliza tecnologia para auxiliar
consumidores a encontrar ofertas que
mais se encaixam em suas necessida-
des. Com mais de 10 anos de experién-
cia no mercado brasileiro, trabalha
diretamente com clientes como Porto
Seguro, Youse, Bradesco, Minuto Se-
guros, Qualicorp e Vila Velha.

O carro-chefe da Zipia é o Zip.Con-
nections, uma solugao completa para
aquisicdo de novos clientes no canal
digital, incluindo a geracgdo de leads
qualificados e uma plataforma de ven-
das para conexdo em tempo real com
os consumidores via WhatsApp ou te-
lefone. Tem possibilidade de integra-
¢do com multicdlculos e CRMs para
aumentar a produtividade da equipe
de vendas. “Nossa proposta com o Zip.
Connections é ser mais que uma pla-
taforma de vendas, mas uma solugéo
completa, que vai desde a aquisicao
do lead pré-qualificado até ferramen-
tas que possibilitam uma gestao efi-
ciente de equipes (painéis de controle/
dashboards de performance, métricas

4
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etc). Nés fazemos o trabalho do mar-
keting digital e da tecnologia pro cor-
retor focar no que ja sabe: atender o
cliente!”, explica Pedro Yue.

Entretanto, a empresa possui
também o Zip.Corretor, que é uma
plataforma de aquisicao de contatos
de clientes (leads) para seguro auto,
vida, saude, consércio, entre outros.
Os contatos sao apresentados ao cor-
retor, que pode escolhé-los de acordo
com o perfil. O corretor paga apenas
por contato adquirido. E uma porta de
entrada simples e descomplicada para
quem busca aumentar sua carteira de
clientes.

Para o presidente da Zipia, a parce-
ria com a Lojacorr oferece aos correto-
res parceiros um canal para expansao
e renovacgao de sua carteira de clien-
tes, além da possibilidade de iniciar
ou consolidar-se nas vendas digitais.
“Nosso time de Sucesso do Cliente tem
um atendimento especial para os par-
ceiros da rede, auxiliando com treina-
mentos dedicados, trocas de experién-
cia e melhores praticas. A rede conta
também com uma versao exclusiva do
Zip.Corretor-Lojacorr”, acrescenta.

Paolo Andrea Bonazzi, head Co-
mercial da Lojacorr, ressalta que essa
parceria abre para a rede a oportuni-
dade de atingir muito mais clientes.
“Para aqueles que se adaptam e se de-
dicam, as possibilidades de crescimen-
to sdo ilimitadas. Entretanto, ha sim
a necessidade de manter o segurado
engajado e atendido com uma boa con-
sultoria para atendé-lo da forma mais
completa possivel”, diz.

O corretor David Pragana, da Enga-
ge Seguro e Associados, de Sao Paulo,
é usuario da solucao e conta que, com
a orientagdo da Zipia, contratou uma
profissional para gerir os leads adqui-

PEDRO YUE, CO-FOUNDER E CEO

O CARRO-CHEFE DA ZIiPIA

E O ZIPCONNECTIONS,

UMA SOLUCAO COMPLETA
PARA AQUISICAO DE NOVOS
CLIENTES NO CANAL DIGITAL,
INCLUINDO A GERACAO DE
LEADS QUALIFICADOS E UMA
PLATAFORMA DE VENDAS PARA
CONEXAO EM TEMPO REAL
COM OS CONSUMIDORES VIA
WHATSAPP OU TELEFONE.

ridos. Essa profissional é totalmente
orientada pela Zipia para administrar
os clientes de seguros novos oriundos
da internet. “Estamos em operagao ha
pouco tempo com a Zipia, mas ja ob-
servamos resultados positivos na par-
ceria. Esperamos agora ampliar essa
conquista e desenvolver mais a capta-
¢ao de clientes”, afirma.
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} Diretor de Transformacao
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A INOVACAO QUE
REALMENTE IMPORTA

E QUE A FAZ VOCE
COMPETIR MELHOR.

A QUE CRIA UMA
DIFERENCA PERCEPTIVEL,
AOS OLHOS DO
CONSUMIDOR, NA
EXPERIENCIA DE COMPRA
OU DE USO DE UM BEM
OU SERVICO. A QUE

FAZ O CONSUMIDOR,

A PARTIR DESTA
PERCEPCAQ, PREFERIR
SUA SOLUCAO SOBRE A
DE SEUS COMPETIDORES.
A INOVACAO QUE
REALMENTE IMPORTA E
ESTA — A QUE GERA UM
AUMENTO DE VALOR
PARA O CONSUMIDOR.

lgumas pessoas acham que a
tecnologia dirige a Inovacao,
que a Inovagdo consiste em
oferecer solugdes tecnoldgicas
para problemas até entdo resolvidos de for-
ma analdgica, ou menos tecnoldgica. E que
a medida que a tecnologia evolui, existe uma
obrigagdo de se incorporar as tecnologias
mais avancadas no processo de trabalho. Esta
percepgdo ndo poderia estar mais errada.

Incorporar tecnologia a um processo
analdgico, no maximo, muda a estrutura de
custo da resolugdo do problema. Ele pode
passar a ser resolvido de forma mais rapida
e/ou mais barata e/ou mais estavel. Mas isto
ndo altera a estrutura do problema. Ou da
solucio. E apenas uma melhoria de proces-
so, facilmente copiavel por outras empresas
com recursos semelhantes. Ndo muda a
equagdo competitiva.

Inovagdo que ndo muda a equacdo com-
petitiva é apenas uma distracdo. Vocé perde
tempo e energia para mudar algo que, no fim,
sera igualado ou superado por um competi-
dor mais competente. Nao muda nada.

A Inovacdo que realmente importa é que
a faz vocé competir melhor. A que cria uma
diferenca perceptivel, aos olhos do consumi-
dor, na experiéncia de compra ou de uso de
um bem ou servico. A que faz o consumidor,
a partir desta percepcao, preferir sua solucdo
sobre a de seus competidores. A Inovacdo
que realmente importa é esta — a que gera
um aumento de valor para o consumidor.

Consumidores ndo estdo nem al para
que tecnologia vocé usa. A ndo ser que vocé

NO COMECO O CLIENTE,
NO MEIO A TECNOLOGIA,
NO FIM O CLIENTE

A

A &

' 4

-
venda tecnologia, mas esta seria outra anali-
se. Vamos nos ater ao nosso caso aqui, onde
vendemos produtos de seguros. O que o
consumidor realmente quer é encontrar o
produto adequado para suas necessidades,
ter uma jornada de compra conveniente,
um preco justo e receber aquilo que com-
prou. A Inovagdo que importa é a que altera
esta equacdo — melhora as especificagdes do
produto, torna-o mais barato ou com uma
forma de ser contratado mais adequada para
o fluxo financeiro dele, torna a jornada de
compra mais conveniente e garante a quali-
dade da entrega e a satisfacio com a expe-
riéncia como um todo.

A tecnologia é apenas uma ferramenta
para tentar tornar isto real. E a decisdo pela
tecnologia deve ser pela mais barata, mais
simples e mais rapida de ser aplicada, respei-
tada a necessidade de complexidade atual,
sem limitar a evolucdo futura.

A escolha das tecnologias a serem uti-
lizadas em cada caso € uma decisdo técnica
tomada por especialistas. E nunca deve limitar
o desenho da experiéncia desejada. Se a tec-
nologia nos limita, que seja trocada. Normal-
mente, existem sempre muitas alternativas
para qualquer decisdo tecnoldgica.

A Inovacao que importa é que a melhora
a vida do cliente. A Inovagdo que importa é
que a que conquista a preferéncia de compra
e de uso do cliente. A Inovacdo que importa
é a que nos faz competir melhor e a que nos
posiciona melhor para continuar evoluindo
no futuro.

O resto é apenas tecnologia.
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~~~~~~~~~~~ O OPORTUNIDADE

JOVENS PROCURAM
MAIS O SEGURO

Dados da Lojacorr mostram alta de 90,30% nos seguros para pessoas entre 19 e 24 anos

J

os ultimos dois anos, com

0os impactos sanitarios,

mudangas econOmicas e

alteracdes na rotina estu-
dantil, os jovens se sentiram mais vul-
neraveis, o que despertou a necessi-
dade de buscarem alternativas para
protecao individual, seja de seguro
de vida, veiculo, residencial, satde
e odontolégico. Dados da Rede Loja-
corr mostraram que houve um cres-
cimento significativo de jovens con-
tratando seguros. A faixa etdria que
mais se destacou foi de 19 a 24 anos,
em que o crescimento foi de 90,30%
de janeiro a setembro deste ano, se
comparado ao mesmo periodo do ano
passado. J& no segmento de 25 a 34
anos, a alta também foi significativa,
equivalente a 57,96%.
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Um dos cendarios de mudanga para
essa busca foi a préopria pandemia que
ligou um alerta para a nova realidade.
Pesquisa divulgada recentemente pela
Associacao de Ensino Social Profissio-
nalizante (Espro) aponta que o medo de
morrer por Covid-19 atinge 8 em cada
10 jovens brasileiros, cerca de 79% dos
entrevistados. E que também 95% dos
jovens temem a morte de familiares
pela doencga. Consequentemente, por
esses receios, muitos optaram pelo se-
guro de vida como alternativa.

E o0 que a especialista em Branding,
Fernanda Kalini Roling de Souza, de
23 anos, relata. Segundo ela, durante a
pandemia contratou o seguro de vida
pensando na sua saude e no que vai
deixar para a sua familia. “Seja uma
doenca grave ou um falecimento, sao

momentos muito dolorosos e se eu pu-
der facilitar, um pouquinho que seja,
sei que vai ser de grande ajuda finan-
ceiramente e emocionalmente”, con-
ta. Fernanda relata ainda que nesse
processo é indispensavel contar com
o suporte de um corretor de seguros
para direcionar a melhor escolha e de
forma personalizada. “Com base nas
propostas que a corretora apresentou,
indicou a que melhor se encaixava,
depois de uma analise minuciosa. Cer-
tamente, a consultoria da minha cor-
retora foi essencial na contratagdo do
seguro e para que eu adquirisse produ-
tos que atendessem as minhas necessi-
dades”, conta.

Além da pandemia, o crescimento
da busca por seguro pelos jovens tam-
bém foi ocasionado pela migragao dos



estudantes que deixaram as salas de
aula pela necessidade econ6mica na
contribuicdo da renda familiar. Dados
divulgados no Censo Escolar da Edu-
cagao Basica 2021 pelo Inep (Instituto
Nacional de Estudos e Pesquisas Edu-
cacionais Anisio Teixeira) demonstra-
ram que metade dos jovens, ou seja,
mais de 2,7 milhées de estudantes,
deixaram a escola em 2021. Com isso,
muitos entraram no mercado de traba-
lho, onde algumas empresas também
oferecem o seguro de vida na contra-
tagdo. Nota-se ainda que esse novo
mercado de trabalho estd mais jovem e
que hd, consideravelmente, mais pes-
soas de até 30 anos ocupando cargos.
Guilherme Mendes Cruz, proprie-
tario da Prevseg Corretora de Seguros,
parceira da Rede Lojacorr, explica que
tem notado o crescimento do nimero
de jovens que buscam seguro e acredi-
ta que, de fato, o cendrio da pandemia
foi um dos principais motivos. “A pan-
demia exteriorizou e deixou uma parte
fragil da sociedade em se preocupar até
em deixar uma reserva para um ente
querido”, afirma. Cruz também apon-
ta que sua corretora atende principal-
mente jovens, com idade entre 27 a 35
anos. Faixa etdria em inicio de carrei-
ra, pos formacao, e que vem buscando
pelo seguro durante o mercado traba-

lhador. “O jovem em inicio de carreira,
que antes nao tinha essa preocupacao
com 0 seguro, por conta desse cena-
rio, vem buscando essa alternativa. E
a pandemia foi uma mola propulsora”.
Nessa consequéncia, jovens que co-
mecam a trabalhar também iniciam a
vida salarial, possibilitando a compra
de veiculos préprios para locomogéo ao
trabalho ou lazer. Como foi também um
dos motivos de provocagdo de aumen-
to pela aquisicao de seguros de moto e
carros por jovens.

Outra andlise levantada nesses ce-
nérios é que as novas geracoes nota-
ram a necessidade da independéncia
financeira. O corretor também rela-
ta que esse perfil vem sendo notado
nas vendas. “J4 ha naturalmente um
movimento de percepgdo do jovem de
que ele precisa proteger seu préprio
patrimonio. Sdo perfis de jovens in-
dependentes, trabalhadores, que mo-
ram sozinhos e que viajam bastante”,
define ele.

Essa independéncia trabalhista
também impactou na cobertura pre-
videncidria. Fernanda, por exemplo,
buscou com a sua corretora uma op-
¢ao de Previdéncia Privada. “Além dos
seguros de vida e residencial, solicitei
a Previdéncia Privada. Um especialista
nessa area de investimentos na corre-

0.0

tora trouxe uma opgao super assertiva,
com condigOes especiais e que trarao
resultados a longo prazo”, conta.

ESTRATEGIAS
DE VENDAS

Para atrair mais jovens, as segurado-
ras e corretoras tém se adaptado. De
acordo com Bruna Rafaela Schewins-
ki de Souza, gerente de Mercado da
Rede Lojacorr, as seguradoras estao
buscando trabalhar os beneficios dos
produtos ofertados. “As empresas tém
investido em marketing diferenciado,
em tecnologia e experiéncia do cliente,
e enxergar a necessidade do jovem de
forma individualizada, mas entenden-
do a realidade social e atual em que ele
estd inserido. Cada vez mais as segu-
radoras vém disponibilizando cober-
turas e assisténcias para apoiarem em
diversas situagoes do dia a dia, entéo é
primordial que o produto atenda o que
esse jovem precisa, seja através de be-
neficios, valores acessiveis ou outros
atrativos”, afirma.

Guilherme Cruz relata que para
atrair jovens sua corretora utiliza a
“estratégia de contato, divulgacao e
marketing, mas focada também no
produto, na personalizagdo, no servigo
e no resultado”, conclui.

66

O JOVEM EM INICIO
DE CARREIRA, QUE
ANTES NAO TINHA

ESSA PREOCUPACAO

COM O SEGURO,
POR CONTA DESSE
CENARIO, VEM
BUSCANDO ESSA
ALTERNATIVA. E A

PANDEMIA FOI UMA
MOLA PROPULSORA

GUILHERME
MENDES CRUZ,
PROPRIETARIO DA
PREVSEG CORRETORA
DE SEGUROS
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Marketing e vendas permitem
CRESCIMENTO EXPONENCIAL

Corretoras recebem mentoria para atuar como uma ‘Maquina de Vendas'

egundo pesquisa realizada pelo

Linkedin, 87% dos lideres dizem

que a colaboragao entre vendas e

marketing permite o crescimento
exponencial dos negécios. A partir desse
dado é possivel perceber a importancia
de se ter esses processos estruturados no
mundo corporativo. Contudo, diante do
cenario da era digital no pds-pandemia
muitos profissionais tiveram dificuldade
em exercer o mix de carteira. Haoje, por
exemplo, apenas 30% dos carros do pais
tém protecao e, no residencial este niimero
reduz para 15%, segundo o site InfoMoney.

Os corretores de seguros também vi-
venciaram o desafio de ndo otimizar o
modelo de vendas com a mudanga das re-
unides presenciais pelas online, ou néo se
adaptaram aos canais digitais, deixando
de utilizé-los para comunicar, fazer mar-
keting e, consequentemente, vender. Uma
pesquisa realizada pelo HostGator com
mais de 5 mil empresas concluiu que 58%
de empresas brasileiras passaram a inves-
tir em presenca online durante a pande-
mia. E ainda, 64% desses neg6cios perce-
beram um aumento nas vendas.

Com a pandemia, a digitalizacao foi
inserida de forma brusca no dia a dia
dos empreendedores e muitos nao acom-
panharam as tecnologias com a mesma
velocidade com que elas chegaram. Um
exemplo disso é a busca por ‘corretora
de seguros’ no Linkedin, que resulta em
apenas 7.300 paginas presentes na rede
social. Em contrapartida, foi identifica-
do que o conhecimento dos corretores
em produtos, operacdo e mercado é um
ponto forte.

A partir de andlises internas, a Loja-
corr percebeu que alguns profissionais
nao tém tanto conhecimento sobre ferra-
mentas digitais. Por isso, a Rede desenvol-
veu um projeto sob medida para correto-
res de seguros, com o objetivo de ajudé-los
a se desenvolver, abracar as oportunida-
des que esse meio dispde e atender com
mais facilidade.
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COM A PANDEMIA, A DIGITALIZACAO FOI INSERIDA DE FORMA
BRUSCA NO DIA A DIA DOS EMPREENDEDORES E MUITOS NAO

ACOMPANHARAM AS TECNOLOGIAS COM A MESMA VELOCIDADE

COM QUE ELAS CHEGARAM. EM CONTRAPARTIDA, FOI —

IDENTIFICADO QUE O CONHECIMENTO DOS CORRETORES
EM PRODUTOS, OPERACAO E MERCADO E UM PONTO FORTE



DESAFIO MAQUINA

DE VENDA

cecces

Desafio Maquina de Vendas é um projeto com impacto so-
O Desafio Maquina de Vendas tem como
pilar o propésito da empresa de elevar a
consciéncia da populagao sobre a importan-
cia da protecgdo do seguro e do papel do cor-
retor. O objetivo é fortalecer a visibilidade
desses empreendedores como profissionais
admirados pela sociedade, pela sua capaci-
tagdo técnica, preocupacao com a experién-
cia do cliente, presenca digital e exceléncia
em atendimento.

Ao todo, sdo aulas exclusivas que tra-
tam de estratégias atuais e assertivas para
prospectar empresas, estruturar uma area
de vendas potente, executar marketing di-
gital para corretoras de seguros. Ademais,
quatro episédios acompanham o crescimen-
to dos corretores reais que estdo na mesma
jornada, disponibilizando kits e materiais
exclusivos. O Desafio é um projeto gratuito
e aberto ao publico, e tem como tema uma
jornada de conhecimento em marketing e
vendas para a transformacio dessas areas
dentro das corretoras de seguros. Um mo-
delo inovador de educar e desenvolver pro-
fissionais do mercado segurador. As etapas
da jornada sao compartilhadas por meio de
aulas gravadas — masterclasses, materiais
ricos, compartilhamento de boas préticas
via aplicativo de mensagens etc, sempre de
forma didéatica, pratica e leve.

De acordo com Amanda Narcizo, Gro-
wth Lead da Rede Lojacorr e uma das idea-
lizadoras desse projeto, a metodologia do
programa foi pensada para ensinar o que
é essencial em marketing e vendas para o
corretor conseguir colocar em pratica, no
seu dia a dia, e tornar o seu negbécio uma
“méquina de vendas”. “Os conteidos de-
senvolvidos sdo baseados em estratégias e
praticas atuais e assertivas para obter re-
sultados”, diz.

Ao final da jornada de prospeccéao, trés
corretores foram selecionados para a men-
toria exclusiva e acompanhados por um
time de especialistas, tendo suas experién-
cias e desafios compartilhados em uma
websérie na plataforma YouTube. O objeti-
vo é mostrar para os demais profissionais
que assistiram as aulas a viabilidade de
colocar em pratica os aprendizados e como
essa acao pode trazer resultados surpreen-
dentes para os negdcios dos corretores de
seguros do mercado.

cioecondmico significativo. Com o objetivo de transformar

corretoras por meio de uma jornada completa de educacao
e de auxiliar esses profissionais no crescimento e desenvolvimento dos
seus negocios, foram selecionados temas estratégicos para levar co-
nhecimento em prospecgao e crescimento de corretoras de seguros.
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O COMERCIAL

VENCEDORES DO PROGRAMA
DE OBJETIVOS COMEMORAM

BR/

Representantes de corretoras e Unidades vencedoras das edi¢des 2019,
2020 e 2021 estiveram juntos no Club Med Trancoso

s corretoras e Unidades que
se destacaram no Programa
de Objetivos em 2019, 2020
e 2021 (por meio de seus
representantes, com acompanhantes),
juntamente com toda diretoria exe-
cutiva, formaram um grande grupo
que viajou para a premiagdo no Club
Med Trancoso, que aconteceu entre os
dias 29 de setembro e 02 de outubro.
A premiagdo de reconhecimento das
trés edigbes do Programa foi adiada
por conta da pandemia, mas a espera
valeu a pena, pois o volume maior de
profissionais intensificou as oportuni-
dades de relacionamento e amizade.

“0 Programa de Objetivos ainda era
muito intangivel para as corretoras,
pois desde o langamento nao foi possi-
vel realizar a premiacao devido a pan-
demia. A partir de agora, que podemos
realizar as viagens de premiacao, cer-
tamente vai trazer um engajamento
ainda maior”, avalia Edna Gongalves,
responsavel pelo Programa.

A iniciativa promove o desenvolvi-
mento continuo da Rede com alta per-
formance baseado no DNA Comercial
da Lojacorr. “O Programa de Objetivos
é nossa bussola, ele incentiva a produ-
¢do e estimula as corretoras e unida-
des a seguir a mesma diregdo de cres-
cimento. Ao longo destes anos temos
acompanhado a evolugao do Programa
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e buscamos, campanha apés campa-
nha, fazer avaliacbes mais justas, com
base em indicadores simples e estraté-
gicos para que todas as unidades e cor-
retoras possam ter a mesma oportuni-
dade de se destacar”, ressalta Edna.

A viagem de estreia das premia-
coes foi muito especial. O presiden-
te da Lojacorr, Diogo Arndt Silva,
destaca os momentos incriveis com
os corretores e unidades vencedo-
res do Programa de Objetivos. “Os
dias colaboraram, temperatura super
agradavel, a infraestrutura do lugar,
a natureza e a unidao do grupo com
tantas conversas e risadas. Foram
realmente momentos de bastante
descontracgao, alegria, da forma como
gostamos de reconhecer e celebrar
com nossos parceiros as conquistas e
vitérias do dia a dia”, diz. “Ano que
vem tem mais e estamos saindo todos
motivados para a essa busca por no-
vos objetivos. Obrigado ao time que
se envolveu na organizagao, foi uma
experiencia incrivel”, frisa.

“A viagem foi incrivel, estive com
minha esposa, conhecemos todos os
corretores, pessoas maravilhosas,
vencedores, de histérias pessoais fan-
tasticas”, corrobora o diretor de Gente
e Gestao, Dirceu Tiegs. “O que nos une
sdo essas conquistas na vida pessoal e
também na evolugédo profissional de

uma grande familia que vai se consoli-
dando e se desenvolvendo, incorporan-
do cada vez mais pessoas, crescendo e
criando cada vez mais oportunidades
para tantos brasileiros”, avalia.

“Foram dias intensos de muito tra-
balho, entrega, mas acima de tudo,
muita integracdo com as nossas Uni-
dades e corretoras!”, corrobora Paolo
Bonazzi, head Comercial da Rede Lo-
jacorr. “Foi tudo perfeito, desde a lo-
calizagdo até os minimos detalhes da
organizacdo. Isso s6 foi possivel devi-
do ao nosso timago!”.

Luiz Longobardi Junior, diretor de
Distribui¢do & Mercado da Lojacorr,
explica que o Programa de Objetivos
visa reconhecer os melhores desempe-
nho de corretores em suas segmenta-
¢oes e unidades de negécios dentro dos
pilares de desenvolvimento da rede. “E
uma forma de alinharmos desempe-
nho e as estratégias da rede nos objeti-
vos comuns”. Para ele, a tdo aguardada
viagem para o Club Med Trancoso foi
um marco. “Pudemos passar trés dias
intensos de reconhecimento e relacio-
namento num lugar paradisiaco. Con-
seguimos ouvir os corretores, gestores
de unidades e suas histérias e estraté-
gias para chegar ao pédio. Fica o con-
vite agora para todos os corretores e
unidades da Rede Lojacorr para a pro-
xima edicao”, enfatiza.



VENCEDORES DE 2021

Mauricio Pinelli, gestor da Unidade
Maringé, ressalta que o Programa de
Objetivos é a melhor ferramenta para
os profissionais crescerem e equili-
brarem a carteira de negdcios, bus-
cando a melhor rentabilidade. “Leva-
mos muito a sério trabalharmos os 7
P’s da campanha. Felizmente, com o
comprometimento do nosso time de
colaboradores e corretores da Uni-
dade Maringa, tivemos a felicidade
de sermos premiados nas edigdes de
2020 e 2021, mais a participagao de
duas corretoras que também foram
premiadas”, diz. “A experiéncia de co-
memorar essa conquista num lugar
paradisiaco como o Club Med Tran-
coso, com tudo muito bem pensado
pelos organizadores, e na companhia
de vérios amigos da Rede Lojacorr
(diretoria, unidades e corretoras cam-
peas), foi incrivel” Obrigado, Rede Lo-
jacorr - #orgulhoempertencer”, com-
pleta.

Alan Vasconcelos, gestor da Unida-
de Ceard, endossa que o Programa de
Objetivos motiva corretores e Unida-
des a buscar a melhor performance, a
vencer adversidades e se empenharem
ao crescimento continuo. “Por tudo
isso fomos recompensados com mo-
mentos Unicos de imensa felicidade ao
lado de campedes no Club Med Tran-
coso. Obrigado, Rede Lojacorr! Temos
orgulho em pertencer!”

Maércia Pedrosa, gestora da Uni-
dade Vale do Ago, que venceu pela
segunda vez, define que a maior con-
tribuicdao do Programa é quando os
corretores e as Unidades entendem

(E/D) DENISE FRANCA, Al
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sua importancia e se engajam para
elevar os resultados. “Os profissionais
entendem que com gestdo existe um
resultado. Entdo comecam a fazer
gestdo da carteira, do cliente, dos ne-
gb6cios. Engajamento e gestao é resul-
tado de tudo o que o Programa traz”.

O corretor Tulio Gravina, da Uni-
vago Corretora de Seguros (Unidade
Lojacorr Vale do Ago), comenta que
desde que iniciou na profissio, em
2001, sua empresa nunca teve um
crescimento tdo grande e constante
como agora que faz parte da rede. “O
Programa de Objetivos foi o meio que
a Lojacorr encontrou para incentivar
o desenvolvimento da minha empresa
e, consequentemente, da ampliacao da
nossa carteira de clientes. Nao consigo
expressar em palavras o tamanho da
minha felicidade e da minha sécia (e
esposa) em termos sido um dos cam-
pedes do Programa de Objetivos de
2021 e sermos recompensados com
uma viagem téo incrivel quanto a que
a Lojacorr nos proporcionou, sou ex-
tremamente grato e realizado por isso.
Muito obrigado, Lojacorr, e que venha
2022!", declara.

Fernando Molinari, da Via Sul Cor-
retora de Seguros (Unidade Lojacorr
Maringd), resume como uma premia-
¢do impar no mercado nacional de
seguros. “O evento foi brilhante, dig-
no de aplausos e gosto de quero mais.
Voltaremos em breve”.

Atila Abbi Ali Fernandes, da
A3MG Corretora de Seguros (Unidade
Lojacorr Vale do Ago), que venceu em
2020 e 2021, define o Programa de Ob-
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A PARTIR DE
AGORA, QUE
PODEMOS REALIZAR
AS VIAGENS DE
PREMIACAQ,
CERTAMENTE
VAI TRAZER UM
ENGAJAMENTO
AINDA MAIOR

EDNA GONCALVES,
RESPONSAVEL PELO
PROGRAMA DE
OBJETIVOS

jetivos como um desafio para todos os
corretores com a ideia de se superar.
“E ideal para quem quer fazer mais
e melhor, se motivar e estar sempre
em busca de melhores resultados.
Qualquer tipo de acéo criada que nos
leva a sair da zona de conforto, fazer
mais e melhor, nos motiva. Fazemos
questdo de estarmos empenhados
no Programa de Objetivos para que
possamos nos superar. O evento foi a
grande gratificagdo por ter consegui-
do realizar o trabalho, quem se plane-
jou e conquistou os resultados é co-
roado com esta bela gratificagdo”, diz.
“Estar entre os melhores é também
momento de aprendizado, troca de
ideias, melhores praticas para avan-
¢ar ainda mais em novos segmentos
ou atuagoes”, conclui.
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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. Especialista em
gestdo, revisdo e elaboracdo
de contratos, integra o time
juridico da Rede Lojacorr
desde 2021.
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A FORMALIZACAO
DOS NEGOCIOS E
UMA SEGURANCA
PARA AS PROPRIAS
PARTES ENVOLVIDAS,
ALEM DE GARANTIR
ESTABILIDADE

E SEGURANCA
DAQUELA RELACAO
EM TODO O SEU
ALCANCE
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O JURDICO

A IMPORTANCIA
DA FORMALIZACAO
DOS NEGOCIOS

O time juridico é responsavel por analisar a competéncia e
legitimidade das partes, a descricao do objeto do negdcio e seus
impactos, remuneracao, as formas e condicdes de pagamentos,

hipoteses de descumprimento do acordado, atendimento das
normas regulamentadoras e demais legislacao

m dos maiores desafios dos de-
partamentos juridicos tem sido a
formalizagdo dos negdcios e acor-
dos realizados entre colaborado-
res, parceiros, clientes etc das instituicdes. Mui-
tas vezes o time juridico € mal interpretado, tido
como criador de obstaculos ou exigente demais
para formalizar relagdes B2B, B2C ou B2B2C.

Isso porque, ao analisar quaisquer relagées,
acordos e/ou negécios envolvendo o cliente
(seja ele cliente interno — colaboradores, sécios
etc ou externo — unidades de negdcios, cor-
retores, parceiros, consumidores), sdo feitos
varios questionamentos, exigidos documentos,
aprovagbes prévias e detalhes nem sempre
expostos (por muitas vezes sequer discutidos).
Além do mais, sempre serdo questionadas as
hipdteses de “e se ndo der certo?”.

Obviamente, quem entra em um negdcio,
acordo ou parceria, ndo quer que dé errado.
Pensa sempre no sucesso e no éxito daquela re-
lagdo. Porém, o papel do juridico é exatamente
este: avaliar e apresentar os riscos, bem como
analisar e avaliar os mais diversos resultados
daquele negdcio (tanto os resultados positivos
quanto os negativos).

Ha uma resisténcia natural das pessoas quan-
do se exige ‘assinatura’ em certos documentos.
Essa resisténcia pode ocorrer por receio de assu-
mir obrigacdes que ndo possa cumprir ou medo
de estar abdicando de algum direito. Outra re-
sisténcia advém por conta de parcerias de longa
data. Ora, se ja ‘nos conhecemos’, se ja opera-
mos juntos e temos confianca um no outro, por
que colocar o acordo em um papel?

Certo que, em termos histéricos, as relagdes
negociais por muito tempo foram realizadas ape-
nas verbalmente, por meio de ‘aperto de maos’.
No entanto, todos sabemos que, havendo dis-
cordancia sobre algum assunto, a tendéncia é
cada um interpretar sob o seu ponto de vista, em
seu beneficio. E af surgem as discussdes sem fim,

quebra de confianca, de parcerias e, consequen-
temente, prejuizos para todos os envolvidos.

Mas, por que tantos questionamentos ou,
muitas vezes, certa demora na andlise de um
pequeno documento ou acordo entre parcei-
ros’ Porque a analise de contratos vai
além do proprio negoécio.

O time juridico é responsavel por analisar:
a competéncia e legitimidade das partes que as-
sumem direitos e obrigacdes (se tem ‘poderes’
para isso); a descricio do objeto do negdcio e
seus impactos (se hd permissio legal, se tem
algum impacto perante outras pessoas, se ne-
cessarias agdes além do estabelecido no negd-
cio para atingimento do objetivo, se é possivel a
operagao etc); se tem remuneracdo, as formas e
condi¢des de pagamentos, além das hipteses de
penalidades por eventuais atrasos; hipdteses de
descumprimento do acordado; prazos para cum-
primento do negécio; atendimento das normas
regulamentadoras e demais legislacdo, dentre
outros inimeros pontos que sdo avaliados para
que se dé sequéncia ao negdcio de forma segura.

Por isso a importancia da andlise prévia dos
negdcios pelo time especializado, bem como
a formalizacao, seja ela por meio de um mero
aceite por email (casos especfficos), um termo
de autorizagdo de certa agdo ou um complexo
contrato de mais de 30 paginas. A formaliza-
cao, a analise juridica e apresentacao dos
riscos sao imprescindiveis!

A formalizacdo dos negdcios € uma segu-
ranga para as préprias partes envolvidas, além
de garantir estabilidade e seguranga daquela re-
lagdo em todo o seu alcance.

Nos, da Rede Lojacorr, prezamos pela se-
guranga e durabilidade das relagdes e, por tal
razdo, nosso time juridico estd atento a todos
os negocios firmados, visando sempre a garan-
tia de que os direitos de todos os envolvidos
sejam respeitados, bem como que os negdcios
atinjam seus objetivos sem qualquer empecilho.
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} O time de Gente e
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pela coluna “Diversidade

e Inclusdao” da Revista
Corretora do Futuro,

com o intuito de falar e
discutir temas de equidade,
diversidade e oportunidade
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DE PESSOAS

NO MUNDO E
NINGUEM TEM A
MESMA DIGITAL,
QUEM DIRA A
MESMA MENTE.
TODOS SOMOS
UNICOS"

JOSE HEITOR
DA SILVA,
FUNDADOR E
PRESIDENTE DA
HOLDING HDAS
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‘O DIVERSIDADE E INCLUSAO

d

PLURALIDADE E ACAO

ntendemos que para discutir sobre determinados assuntos é necessario primeiro

entender sobre o que estamos falando. O termo ‘diversidade e inclusdo’ é vasto,

denso e delicado, mas sabemos que para conhecer mais e melhor, é importante

mergulhar neste universo, comecando por aprender que as diversidades estdo
setorizadas em grupos: LGBTQIAP+, Mulheres, Deficiéncias, Racas e Etnias e 50+.

LGBTQIAP+: A sigla representativa da
comunidade gay abrange letras que repre-
sentam L: Lésbicas - Mulheres que sentem
atragdo sexual e afetiva por outras mulhe-
res; G: Gays - Homens que sentem atra-
cdo sexual e afetiva por outros homens; B:
Bissexuais - Pessoas que sentem atracdo
sexual e afetiva por homens e mulheres;
T: Transexuais - Pessoas que assumem o
género oposto ao de seu nascimento; Q:
Queer - forma de designar pessoas que
ndo se encaixam a heterocisnormatividade;
I: Intersexo - Pessoas que ndo se ade-
quam a forma binéria (feminino e mascu-
lino) de nascenga; A: Assexual - Pessoas
que ndo possuem interesse sexual; P: Pan-
sexual - Pessoas que desenvolvem atracao
fisica, amor e desejo sexual por outras pes-
soas independentemente de sua identidade
de género; +: Mais - O mais serve para
abranger as demais pessoas da bandeira e a
pluralidade de orientagbes sexuais e varia-
¢bes de género.

Assim como o grupo de Mulheres, o de
Deficientes, Racas e Etnias e 50+ tém
o intuito de apoiar, debater e gerar acolhi-
mento por meio de discussdes especificas
de cada setor. Atualmente ja existem a¢bes
em andamento que seguem uma continua-
cdo do trabalho de diversidade e inclusédo
na Lojacorr. Ha muita expectativa em torno
do tema ‘diversidade e inclusdo’, cujas es-

truturas estio em desenvolvimento.

Entre as metas e objetivos estdo: con-
tribuir para a disseminacdo de uma cultu-
ra de acolhimento, respeito, conexdo e
confianga entre pessoas que se identificam
dentro dos grupos de diversidade para dis-
cutir e compartilhar questdes relacionadas
a diversidade e inclusdo; trazer conscien-
tizacdo ao nosso ecossistema consideran-
do responsabilidade social como empresa;
promover educacdo, trazendo mais ma-
turidade e diferencial de mercado para a
empresa; levantar pontuacdes importantes
sobre a tematica e pensar em solugdes em
conjunto relacionadas as questdes levanta-
das, trazendo aliados da causa e da evolu-
¢do da empresa; contribuir com o Emplo-
yer Branding da empresa, se tornando uma
marca atrativa para mais talentos de merca-
do; gerar um impacto na retencdo de cola-
boradores por meio do fortalecimento dos
pilares de respeito, seguranca psicoldgica,
inovagdo e colaboracdo; e compartilhar
responsabilidades relacionadas a causa na
empresa, compartilhando a ideia de que
todos somos guardides de cultura.

Desejamos atrair e reter talentos que
tenham alinhamento com a nossa cultura,
que busquem um ambiente de trabalho
que fomente inovagdo e protagonismo,
intraempreendedores, com atitude para
tocar projetos dentro da empresa e movi-
mentar agdes e pessoas, vontade de fazer
acontecer e brilho nos olhos.
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O EXPANSAO

NOVA UNIDADE DIGITAL
ZONA OESTE SAO PAULO

Lojacorr inaugura 59% Unidade no Brasil sob a gestao de Danielle de Freitas Rodrigues

m funcionamento desde
agosto, a 592 Unidade Na-
cional da Lojacorr é a Uni-
dade Digital Zona Oeste
Sao Paulo, sob a gestdao de Danielle de
Freitas Rodrigues e suporte do diretor
Regional SP Centro Norte | SP | MS |
MT | RO | AC, André Moreno. O novo
empreendimento atua de forma digi-
tal atendendo corretoras parceiras da
Rede, ampliando ainda mais a capila-
ridade da Lojacorr na regiao.
Experiente no mercado segurador,
Danielle atua desde 2005 no setor e re-
lembra o inicio de sua carreira, quan-
do comecou na recepgdo da Maritima
Seguros. “Muitos me diziam que quem
entra no mundo dos seguros, nao sai
mais”. E foi assim. Por 14 anos atuou
em grandes corretoras de seguros do
mercado paulistano, especialmente
com Seguro Nautico e, inclusive, como
gerente comercial da Grand Prime
Corretora de Seguros, ao lado de seu
marido Luis Claudio A. Rodrigues.
Mesmo consolidada na carreira,
Danielle conta que queria algo a mais
para “brilhar os olhos”. E foi quando
seu marido estava em uma viagem de
negocios onde encontrou um dos dire-
tores da Lojacorr e trouxe a ideia de
toda a rede para ela. “Na mesma hora
pensei: conheco as ‘dores’ dos correto-
res e como funcionam as seguradoras,
entao poderia unir esses dois mundos.
Quando fui a reuniao com o André Mo-
reno, abracei muito a ideia”, relata.
De acordo com o diretor Regio-
nal, Danielle demonstra confianga no
modelo de negdécios da Lojacorr e no
potencial de mercado dos bairros da
Zona Oeste da capital paulista. “Ela
aposta tanto no nosso modelo que se
desvinculou das atividades que tinha
como corretora para abracar a Loja-
corr 100% como gestora”, relata.
Sobre abrir um novo negécio, apés
anos turbulentos de pandemia e ins-
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tabilidade econdémica, Danielle conta
que o mercado de seguros se adaptou
a nova realidade e vé como oportuni-
dade de crescimento. André Moreno
também afirma que o ramo segurador
se manteve forte. “Com certeza a pan-
demia afetou o mercado e as pessoas,
mas o ramo de seguros se acomodou
rapidamente e continuou operando.
Vimos a possibilidade de fazer atendi-
mentos virtuais e home office”, afir-
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COM CERTEZA A PANDEMIA
AFETOU O MERCADO E AS
PESSOAS, MAS O RAMO DE
SEGUROS SE ACOMODOU

RAPIDAMENTE E CONTINUOU
OPERANDO. VIMOS A

POSSIBILIDADE DE FAZER

ATENDIMENTOS VIRTUAIS E

HOME OFFICE

ANDRE MORENO
DIRETOR REGIONAL SP CENTRO
NORTE DA LOJACORR

ma. O diretor também relata que nos
dois primeiros meses Sdo Paulo foi um
dos lugares mais afetados economica-
mente pela pandemia, mas que esta-
vam preparados para se adequar ao
mercado. “Hoje, a capital tem cerca de
7 mil corretores. Entao temos muitas
oportunidades, com muitas correto-
ras. O desafio é trazer os corretores
para o nosso modelo e mostrar que a
Lojacorr é uma solugéo para eles em
relagdo ao acesso a 44 companhias
seguradoras, produtos e solugdes de
um ecossistema amplo que conta com
backoffice e diversas consultorias”,
afirma André Moreno.

A capital de Sao Paulo represen-
ta cerca de 20% do PIB de seguros no
mercado nacional e todo o estado tem
cerca de 42%. Na Lojacorr, o estado de
Sao Paulo soma cerca de 15% da pro-
ducao da Rede e a capital cerca de 5%,
ou seja, de acordo com André Moreno,
“h& muito espago para crescer e acom-
panhar o potencial da indudstria de se-
guros na regiao”.

PRIMEIRA CORRETORA NI ,
DA UNIDADE :

Unidade Digital Zona Oeste

SP conta com a primeira cor-

retora parceira. Valdice Ferrei-
ra do Nascimento Silva é profissional
de seguros, proprietaria da Arco-iris
Yasmin Corretora de Seguros. Atua na
area ha 12 anos, sendo que 90% da
sua producdo estd no ramo de auto-
movel, os outros 10% sdo distribuidos
nos ramos de vida, satde, transporte e
RE (residéncia, empresa, equipamen-
tos). Conheceu a Lojacorr através das
redes sociais, pois estava com muita di-
ficuldade em cadastrar a nova corretora
nas companhias, mas quando procurou
saber mais sobre a Rede se empolgou
com tantas possibilidades.

..................................................
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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 Operacdes da
ISH Tecnologia; co-fundador
da plataforma AAA Inovacao,
ao lado de Ricardo Amorim;
e co-fundador da Curitiba
Angels. Investidor de 15
startups e membro do
Harvard Business School
Startup Angels. Autor dos
livros "60 Dias em Harvard"
e “Rock in Rio — A Arte de
Sonhar e Fazer Acontecer”,
colunista de varios veiculos
de dmbito nacional e
palestrante em dois

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

e a Superintendéncia do
SEBRAE/PR.
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TREINE SUA EQUIPE PARA

SE CONCENTRAR EM

UM NUMERO LIMITADO
DE METRICAS OBJETIVAS,

COM INDICACOES
DE LIDERANCA

E TENDENCIAS,
QUE PODEM SER
EXAMINADAS
DIARIAMENTE E
CONTRIBUIR PARA A
TRANSFORMACAO
POSITIVA DE UMA
EMPRESA
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O EMPREENDEDORISMO

5 LICOES DO LIVRO
HIGH OUTPUT
MANAGEMENT,

DE ANDY GROVE

E um dos melhores de negécios de todos os tempos. Os conceitos
apresentados nele influenciaram a atuacao de empresarios e
investidores como Ben Horowitz, Mark Zuckerberg, John Doerr,
Marc Andresseen e diversos outros executivos

livio High Output Management,
de Andy Grove, ex-CEO da In-
tel, ¢ um dos melhores livros de
negécios de todos os tempos.
Os conceitos apresentados nele influenciaram a
atuacdo de empresarios e investidores como Ben
Horowitz, Mark Zuckerberg, John Doerr, Marc
Andresseen e diversos outros executivos.
Separei, entdo, 5 licdes muito valiosas en-
contradas no livro:

I) Tudo é um processo

Tudo pode ser representado como um processo,
seja escrever coédigo, fazer vendas ou contratar
pessoas. Compreender os fatores de produgdo —
entradas, saidas, prazos, estagios limitantes, con-
troles de qualidade e variabilidade — nos permite
projetar e aprimorar as engrenagens necessarias
para atingir os objetivos de nossa organizacao.

2) Foque em medir o essencial
Concentre-se em métricas quantificaveis. As
operacdes de uma empresa sao semelhantes a
uma "caixa preta’, na qual vocé ndo pode obser-
var tudo o que ocorre diariamente. Essas mé-
tricas quantificaveis permitem que vocé obtenha
informagdes sobre o resuftado futuro da organi-
zacdo. Treine sua equipe para se concentrar em
um nUmero limitado de métricas objetivas, com
indicages de lideranca e tendéncias, que podem
ser examinadas diariamente e contribuir para a
transformacdo positiva de uma empresa.

3) Reunides podem ser uma armadilha

e devem ser tratadas como uma forma
de trabalho

O tempo dos funcionarios é extremamente va-
lioso. Todas as reunides devem ser propositais e
bem executadas. Os gerentes desempenham um
papel critico em manter reuniées nos trilhos. O
presidente da reunido deve estar bem preparado

e garantir que as pessoas Vitais para chegar a uma
decisdo participem e também estejam preparadas.
As reuniées sdo um meio de trabalho, tanto pou-
cas quanto muitas reunides geram desperdicio.

4) Quando um funcionario se demite, o
chefe é o culpado

Isso ndo inclui aqueles que saem por ganhos fi-
nanceiros ou privilégios, mas quando alguém é
comprometido e leal e acredita que seu trabalho
¢ desvalorizado, a culpa dessa saida pode ser atri-
buida ao seu gerente. Os funcionarios frequen-
temente mencionam a possibilidade de pedir
demissdo durante um momento inconveniente.
Independentemente disso, a primeira responsa-
bilidade de um gerente deve ser garantir que o
funcionario se sinta ouvido e apreciado, abordar
suas preocupagdes e reté-lo ou transferi-lo para
outra equipe dentro da organizacdo que atenda
melhor as suas necessidades.

5) O papel do gerente

Um gerente deve ser como um coach, como um
treinador, o técnico de um time. Os melhores
técnicos ndo levam crédito pessoal pela conquis-
ta de seu time, o que aumenta a confianga de
seus jogadores. Os melhores técnicos também
sdo muito exigentes. Por ser exigente, ele sem-
pre busca obter o melhor desempenho possivel
dos membros de sua equipe. Por fim, um bom
técnico quase certamente foi um bom jogador
em um ponto de sua carreira. Ele provavelmente
ja passou pelo que o seu time estd passando.

HIGH OUTPUT
MANAGEMENT
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A Lei Geral de Protecao de Dados
ja esta em vigor.

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

Riscos cibernéticos sao uma realidade.
Proteja-se!

Corretoras de Seguros Independentes



O IDEIAS QUE INSPIRAM

Empreendedores obtém nova profissao e
INDEPENDENCIA FINANCEIRA

Carlos Alberto Lamari e a filha Beatriz Lamari fazem a LVCorr crescer cada vez mais

epois de mais de 30 anos atuando na area
de Recursos Humanos de diversas em-
presas, em junho de 2014 Carlos Alberto
Lamari ficou desempregado. Pelo conhe-
cimento de seguros de beneficios que ele contrata-
va para as empresas enquanto profissional de RH -
vida, satude e previdéncia privada —, Carlos pensou
em investir em corretagem. Sua esposa Viviane La-
mari, que trabalha como despachante de documen-
tos desde os 12 anos de idade, também tinha algum
conhecimento sobre o setor e incentivou.

Para iniciar, Carlos Lamari leu sobre modelos de
negocios e franquias que abrigavam profissionais
iniciantes. “Eu sabia que sozinho, sem producgéo ain-
da, ndo conseguiria me credenciar nas seguradoras”,
recorda. Alguns modelos que ele pesquisou exigiam
investimentos, e ele ndo possuia reservas financei-
ras para arriscar. Foi quando lhe indicaram a Rede
Lojacorr. Carlos procurou a Unidade Campinas, na
cidade onde atua, e conheceu o gestor Rafael Bren-
tegani, que o ajudou a estruturar a empresa. Nesse
planejamento, conheceu o corretor de seguros e con-
tador Gustavo Antonio, e fundaram a LVCorr Corre-
tora de Seguros. “Nossa corretora ndo migrou para a
Lojacorr, ela nasceu na Rede”.

Quando a LVCorr foi fundada, a situacao finan-
ceira de Carlos Lamari estava muito dificil. Ainda
nao tinha produgio e as reservas ja tinham se esgo-
tado. Ele lembra que precisava participar das reu-
nides da Lojacorr para adquirir conhecimentos sobre
0 ramo, mas que nao tinha recursos para almocar
com os colegas. “Uma vez nos convidaram, eu disse
que tinha esquecido o cartdo, e Gustavo pagou para
mim"”. Outro caso emblematico aconteceu quando ele
foi a um encontro da Unidade, e, no final, revelou
ao gestor Rafael Bretegani que néo tinha o dinheiro
para voltar para casa. “E incrivel a histéria do Car-
los, me marcou este dia em que ele estava conosco
para aprender e no final disse que nao tinha como ir
embora. Eu encontrei uma nota de R$ 20 e dei a ele.
E muito recompensador ver que hoje ele esta conso-
lidado, com varios clientes, sua corretora crescendo
cada vez mais”, diz Brentegani.

Depois de dois anos juntos o sécio Gustavo seguiu
novos caminhos. Carlos Lamari se habilitou corretor
de seguros, enquanto a filha Beatriz Lamari ja aju-
dava na corretora, mas ainda nao sabia muito sobre
seguros. “Ela j4 tinha iniciado graduacao em Admi-
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nistragdo de Empresas, ja tinha feito curso de aeromoga, mas nao
se encontrava profissionalmente”, recorda Carlos.

A filha, hoje com 23 anos, também esta a frente dos negdécios,
que vao muito bem. “Hoje eu cuido mais do comercial e a Beatriz
de sinistros e gestdo. De vez em quando algum cliente a convida
para trabalhar na empresa deles, pensando que ela é funcionaria, e
nao sécia da LVCorr. Ela se encontrou, é uma alegria na minha vida
saber que ela se identificou com seguros e fez profissao dela”. Além
dos dois sécios, a empresa hoje conta com a colaboradora Mayara.

“Temos clientes em diversos segmentos, ja atendemos hospital,
transportadora, rede de postos de gasolina. Trabalho com todos os
ramos, mas o0 automovel e empresarial ainda tém sido fortes. Te-
nho uma atuacao paralela de consultoria que me abre portas para
apresentar os produtos da Rede. “Eu digo que tenho uma correto-
ra, se eles deixarem posso fazer cotagdo dos seguros”.

“Tem trés corretoras de seguros do nosso lado, mas néo tenho
mais medo da concorréncia, tenho uma carteira ja consolidada,
que ainda é pequena, mas tem crescido no boca a boca. Trabalha-
mos com transparéncia e valores justos, criando vinculos com os
clientes, temos o maior orgulho disso”, diz Carlos Lamari. “Bea-
triz, aos 23 anos, ja esta ganhando o seu dinheiro, pagando coisas
do casamento dela, guardando um pouco. E assim que meu pai
e minha mée me ensinaram na roga e como eu vejo que vamos
crescendo devagar”.

A esposa de Carlos, Viviane, hoje tem seu escritério de des-
pachante, e a outra filha do casal, Natalia Lamari, de 25 anos,
é fisioterapeuta. “Sonhamos em crescer cada vez mais, ter um
prédio proéprio para colocar juntos a corretora, o despachante e
a fisioterapia”, projeta. “E, certamente, trabalhando para a Rede
Lojacorrr estar conosco sempre”.



Seguro Residencial

Temos um produto com coberturas e assisténcias 24h amplas, de
acordo com cada necessidade, para um dos cuidados mais essenciais:

proteger a nossa casa!

Diferenciais para vocé:
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Reposicao do Abertura de sinistro Conserto de Protecao
seu bem pelo 100% digital Linha Branca e Marrom para seu pet
“valor de novo”

E muito mais!
Contate agora o seu Gestor de Negocios e saiba tudo o que a Chubb

pode fazer para alavancar os seus negocios!
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CORRETORES DA LOJACORR
CONQUISTAM MAIS PREMIACOES

Sucesso nas campanhas de vendas comprova forca da rede

aior rede de corre- ,
toras de seguros in- Bradesco Seguros 202 | 4
dependentes do Bra- /
sil, a Rede Lojacorr,
frequentemente se posiciona entre
as empresas de maior produgao
do Pais nas campanhas realizadas
pelas diversas seguradoras. Como
€ determinado pela Rede Lojacorr,
todas as premiagoes recebidas sao

sorteadas entre até as 50 corretoras B CAMPANHA SPRINT RACE  BRRRRRR T P P LT P D LV TPV LR
de seguros parceiras que tiveram Centauro-ON 2022

maior producao no produto, naque-
la seguradora, no periodo avaliado.
Os sorteios sao realizados na sede
da Rede Lojacorr, com transmissao
ao vivo através de webinar.

Premiacdo anual da Bradesco para corretores de
seguros dos segmentos de Mercado e Corporate
que ocorre desde 2003. O prémio foi uma viagem
para a Costa do Sauipe com acompanhante.
Ganhador: Soares e Aratjo Corretora de Seguros -

Unidade Lojacorr Brasilia

sesescscesesesesescscscscssss o,
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Marcando os 30 anos da Centauro-ON, a seguradora criou a campanha especial

para levar os principais parceiros ao Grande Prémio do Brasil da Férmula |, em

Séo Paulo, com ingresso para o VIP Lounge, um espaco exclusivo com conforto e
requinte durante a corrida, além de ter acesso ao box das equipes no

sececscscscscsesesssscsnn,

~autédromo de Interlagos. A campanha buscou incentivar a venda

As premiagdes demonstram o ) . dos produtos: Segmento Individual: Vida Individual Tradicional,
crescimento da rede nas mais va- i Vida Individual Simplificado, Vida Temporario, Dotal Misto e
riadas carteiras e comprovando . Vida Inteira, e Segmento Coletivo: Seguro Vida Empresarial,
ser uma excelente parceira para a Seguro Capital Global e Seguro Escolar.

distribuicdo dos produtos. ‘Além Ganhador: PACC Corretora de Seguros Ltda — Unidade
de parceira estratégica das compa- Lojacorr Florianépolis

nhias, a Lojacorr garante forca ao Dy <
corretor de seguros, que se torna

competitivo com as maiores empre-

q 4o’ uft . B CAMPANHA PROGRAMA BE  RRRLLRIRTTTTPP PR NP
sas do mercado”, afirma a gerente MetLife (1° tri 2022)
de Mercado da Rede Lojacorr, Bru-
na Rafaela Schewinski.

Confira algumas das recentes
premiacoes:

®eesesesesecssscscscsesesesesssscscscseseseseseses

Com nova dindmica de reconhecimento, .
suporte comercial e oferta de solugdes para os (G -
profissionais da corretagem, o BE MetLife — The ‘ =
Broker Experience segmentou esse publico em b
grupos, de acordo com sua faixa de faturamento

anual junto a MetLife, incentivando as vendas de

CAMPANHA

M GRANDE PREMIO
DE VIDA

Mapfre Seguros
2021

seguros de vida. A premiacio foi uma viagem de cruzeiro

.

pela Amazénia com acompanhante.
Ganhador: Cedro Adm. e Corretora de Seguros — Unidade Lojacorr
Centro Oeste MG

e secesecesesscsccesecesecssscsecesecesesscsecesesesecscsesesesecscscsesesesesessoses®

AMPANHA LIVO MAQUINAS teeesettsiinttitiiantitinas oy
Livonius Essor Seguros

O objetivo da campanha foi incentivar a venda do
seguro Rural e Benfeitoria; tendo como principal
produto participante, maquinarios agricolas. Premiacao
Kit de Espetos, facas e tabuas

esececccsesesesesssscscscsesesscscsssesesecn e,
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Com o objetivo
de promover

o produto

Vida Individual e
incentivar seus corretores,

a premiacdo foi um pack premium
com ingresso para o GP Brasil.
Ganhador: Messacorr Corretora
de Seguros — Unidade Lojacorr Sdo
José do Rio Preto

.
®ecesececsesesscscsesesscsesesscsesecssseseses® e cecececssscsesesecesecsesesecesecscsesesesesscsesesesesscsesesesesscsesesesesecsose’

/ Ganhador: |° lugar — Robson Guimaraes Corretora
r  de Seguros — Unidade Lojacorr Campos Gerais

sssecscssecscssscscssscscscscscscsssesesssesesesese

®eesesesesscssscscscscscsesns
e secescsceseccscssesescssesene
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EDUARDO DAL RI, CEO DA HDI

INFORME PUBLICITARIO P

HDI SEGUROS ESTA ANTENADA COM
A DIVERSIFICACAO DE PORTFOLIO

Seguradora busca criar solu¢des que ajudem os corretores e os segurados

HDI Seguros esta atenta as oportunidades do

mercado com foco em ser ainda mais forte e

centrada nas necessidades dos clientes e cor-

retores. Prova disso é a busca constante para
oferecer os melhores produtos e condigdes a corretores,
parceiros e clientes.

Um exemplo recente da ampliagao do seu alcance e da
diversificacdo de seu portfélio foi a aquisicao das linhas
de negdcios da SOMPO - o que resultou em maior capaci-
dade de oferecer a clientes variadas solugbes em seguros.

A companhia vai sempre além do comum, realizando
estudos e andlises para inovar e, cada vez mais, diversi-
ficar seu portfélio. A plataforma de bem-estar Betterfly
do HDI Vida PME, a parceria com o Sem Parar, novas co-
berturas para assisténcia vida e desenvolvimento de app
exclusivo para o corretor sao outros exemplos do quanto a
HDI contribui para a diversificagao de produtos e servigos
para a geragio de oportunidades para os corretores.

“Para alinhar a estratégia de diversificacdo de pro-
dutos e orientar os corretores a como se posicionarem
no dia a dia, estamos realizando diversos encontros com
os profissionais em todo o Brasil. E uma oportunidade
impar para apresentar os objetivos da companhia, mos-
trando claramente onde estamos e aonde queremos che-
gar, além de reforgar a importancia de estarmos sempre
proximos para auxiliar em oportunidades de geracgao de
novos negécios e, consequentemente, gerar crescimen-
to para a seguradora e para os profissionais”, explica
Eduardo Dal Ri, CEO da HDI.

PARA MAIS INFORMACOES SOBRE

A SEGURADORA, ACESSE
WWW.HDISEGUROS.COM.BR
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{artigo}

Dirceu Tiegs

} E Diretor de Gente e Gestdao
da Rede Lojacorr (Chief Human
Resources Officer — CHRO)

} 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,
Operacoes. Diretor responsével
em entidades como Sindicato das
seguradoras PR e R, ANS, Susep
e na Federacdo das Seguradoras.
Administrador, com certificacdo
em Global Management Program
e Advanced Master Program pela
IESE (Espanha), pds-graduado em
Marketing e Propaganda pela FAE,
tem MBA em Gestédo empresarial
pela FGV e é Conselheiro de
Administragao formado pelo IBGC.

616

EMPREENDEDORES

QUE COMECAM SEU
NEGOCIO DO ZERO

TEM UMA GRANDE
DIFICULDADE PARA
FAZER A TRAVESSIA

DOS PRIMEIROS TRES
ANOS E CHEGAR AOS

10 ANOS COM SEU
NEGOCIO ATIVO E
CRESCENDO E PARA
SER COMEMORADO
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s medidas de tempo surgiram
para atender a diversas neces-
sidades dos seres humanos,
como compreender o periodo
de tempo entre um ciclo de cultivo, a vigéncia
de uma apdlice ou, até mesmo, a expectativa
de vida de uma empresa, por exemplo.

Segundo o IBGE, numa pesquisa publica-
da recentemente, apenas 21,3% das empre-
sas fundadas em 201 | estavam em atividade
em 2020. Ainda segundo o responsavel pela
pesquisa, na média, empresas de pequeno
porte, com nimero reduzido de emprega-
dos, tm menor chance de sobreviver.

A taxa de “mortalidade” é a maior do
periodo histérico, fortemente influenciada

LONGEVIDADE
CORPORATIVA

pelos impactos da pandemia do coronavirus
— e ndo estamos nos referindo ao mercado
de seguros ou especificamente a corretores
de seguros.

Contudo, sabemos que os empreende-
dores corretores de seguros que comegam
seu negdcio do zero tém uma grande dificul-
dade para fazer a travessia dos primeiros trés
anos e, chegar aos 10 anos com seu negdcio
ativo e crescendo € para ser comemorado.

A pesquisa do IBGE veio a publico na
semana em que comemoramos 26 anos da
Rede Lojacorr, o que além de engrandecer
nossa celebracdo, fez com que refletisse-
mos mais uma vez sobre um tema recor-
rente na Rede:

Como contribuir para que um empreendedor corretor

de seguros desenvolva seu negdcio de maneira produtiva
e rentavel, passando ativo e proéspero pela linha do tempo?

a) Primeiro precisamos identificar profissio-
nais que estejam alinhados com o nosso
propédsito de conscientizar a populacdo
sobre a importancia da protegdo do se-
guro e efetivamente trabalhar na prote-
cdo de pessoas, familias e empresas.

b) Dar acesso a esse empreendedor. Nosso
modelo de negdcios cria, de fato, o acesso
aos produtos de seguradoras que gerem
cobertura para as necessidades globais de
um cliente consumidor, com competitivi-
dade a demais players do mercado.

¢) Estrutura fisica de Unidades de Negdcios
no territério nacional com grande capila-
ridade e profissionais altamente qualifica-
dos para contribuir com a formagdo e a
comercializagdo do corretor de seguros.

d) Sistema integrado com comparador, lega-
do de pds-venda e estrutura operacional

que gera oportunidade para maior produ-
tividade da corretora.

e) Sistema de educacdo que disponibiliza
capacitagdo estruturada para produtos,
servicos e desenvolvimento de negdcios.

f) Trabalhar em rede, de forma colaborativa,
tem sido um dos grandes diferenciais da
Lojacorr. Fazer parte de um ecossistema
pujante, desafiador e em constante evo-
lucdo requer complementariedade de co-
nhecimentos, habilidades e competéncias.

Por estes e tantos outros motivos que
a Lojacorr colabora fortemente para que a
longevidade dos corretores que ingressam
na rede seja superior a daqueles empreen-
dedores que buscam seu desenvolvimento
de forma isolada.

Lojacorr — Seguro é estar com a gente!



Cresga
seu negocio |
com a MetLifi

] F A

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

‘ Uma forma facil e Coberturas comm
rapida de cotar focoem salide's
9 P ' ' uso em vida;

Assisténcias diferenciadas,
como a Einstein Conecta;

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

Saiba mais em www.metlife.com.br

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

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



{unidades}

O EXPANSAO

BOAS-VINDAS AS 114 CORRETORAS
QUE INGRESSARAM NA REDE

Més a més, mais integrantes chegam a Rede Lojacorr. No periodo de julho, agosto e
setembro de 2022 foram registradas | |4 novas corretoras de seguros.
Confira a lista das empresas e profissionais que passam a integrar nosso ecossistemal

LMPP Corretora
de Seguros
Unidade Londrina

Lucca Pinelli

Naufal & Storion
Corretora de Seguros
Unidade Bauru

Oscar Naufal

Ribas - Mais Corretora
de Seguros de Vida
Unidade Rio de Janeiro

Simone Barbosa da Silva

Portinari Ltda
Unidade Londrina

- Tiago Tejada Garcia
Pereira de Souza

Joice Maria Hermans
Unidade Bauru

Joice Maria Hermans

Kubiszeski Corretora de Seguros
Unidade Mato Grosso

Iddeal Negocios
e Seguros
Unidade Belo horizonte

Cleber Nunes de Oliveira

Cl Zucco Corretora
de Seguros e Servigos
"2 Financeiros

Unidade Itajai

Cleandro Luis Zucco
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Lis Corretagem de
Seguros
Unidade Guarulhos

Daniel Olivier

UP4 Corporate Corretora
de Seguros, Consultoria

e Educacao Financeira
Unidade Campinas

Eduardo Righi Ferrari

Silvio Martins Junior
Assessoria
Unidade Leste SP

Silvio Martins Junior

Gimenes Bertini
Corretora de Seguros
Unidade Sorocaba

Rafaela Gimenes de Lima

Keila Aparecida M. A. Dias
Corretora de Seguros
Unidade Vitéria da Conquista

Keila Aparecida M. A. Dias

Ouse Consultoria de
Negocios e Corretora
de Seguros

F Unidade Sorocaba
William Chagas

T) Corretora de
. Seguros
| Unidade Porto Alegre

ol
Julieber Pereira Ramires

DAM Corretora
de Seguros
Unidade Ribeirdo Preto

‘i’ Dora Aguiar Messias

Solution MG Servicos e Consultoria
Unidade Trigngulo Mineiro

Online Administradora
a e Corretora de Seguros

Unidade Porto Alegre

,” Roberto Daniel Juchun

g

:) Fabio Augusto de Souza

' Unidade Florianépolis

Fabio Augusto de Souza

Finder e Castoldi
Corretora de Seguros
Unidade Joinvile

Bruna Finder e Fernando
Castoldi Nunes

RVM Corretora de
Seguros e Beneficios
Unidade Londrina

Marcus Vinicius Lopes

Magno Consultoria e
Corretagem de Seguros
Unidade Campinas

Eduardo Sclearuc

Dos Santos Guarulhos Servicos
de Apoio Administrativo
Unidade Guarulhos

Elisangela dos Santos Rodrigues

Rafael V B Torres Corretor
de Seguros
o & Unidade Vale do Paraiba

i
Rafael V B Torres

ez

o



. Lucyan Leonis de Oliveira
Cruz Corretora de Seguros
Unidade Curitiba Agua Verde

Lucyan Leonis de Oliveira Cruz

Rafael Faria Corretora
de Seguros
Unidade Rio de Janeiro

Rafael Faria

Portela Corretagem
e Seguros
| Unidade Brasilia

Gleice Kelly Braz Pereira Portela

Agro Prime Corretora de Seguros
Unidade TriGngulo Mineiro

AGOS

Rosana Seguros
Unidade Maringa

Rosana Aparecida da Silva

Alguicar Adm
e Corretora de Seguros
Unidade Ribeirdo Preto

Alexandre Aquiles de Souza
Filho, Carlos Geraldo
Nogueira, Guilherme
Moura Mazzon

Ferreira Carvalho Corretora de Seguros
Unidade Leste SP

Marcelo Ferreira de Sousa
e Adriana Aradjo Dias Carvalho

Aran Corretora de Seguros
Unidade Leste SP

Rodrigo Resende Aran

Daniel da Silva Santos
Corretagem de Seguros
Unidade Leste SP

Daniel da Silva Santos

L2 Sava Corretora de Seguros
Unidade Centro SP

Adriane Medeiros Adriano Tardin

RBL Corretora
de Seguros
Unidade Goidnia

Rodrigo Lopes

Vivazen Corretora
de Seguros
Unidade Ceard

Osmarina Macena

Pompeu Administradora
e Corretora de Seguros
Unidade Sul de Minas

Luiz Pompeu Toranca Hernandes

HC Corretora de Seguros
Unidade Pernambuco

Helga Danilly

Shamah Corretora
de Seguros
Unidade Campos Gerais

Glaciele Aparecida Lima

PHR Administrativo e
Corretora de Seguros
Unidade Marilia

Danusa Rodrigues Alcades

Veloz Assessoria
Administrativa,
Despachante e
Corretora de Seguros
Unidade Ceard

Rafael Prado

Leal Corretora de Seguros
Unidade Centro SP

Beatriz Pereira Navarro Leal

, P & B Corretora
. de Seguros
Unidade Ribeirdo Preto

Verénica Marques Paludeto

Arco-iris Yasmin Corretora
de Seguros LTDA
Unidade Zona QOeste SP

Valdice Ferreira
do Nascimento Silva

Previdéncia Corretora
= de Seguros
Unidade Vale do Aco

\ D Antonio Jose Lima Oliveira

Apolice Corretora
de Seguros
Unidade Pernambuco

/ André Pereira

Alexandre Roquetti
Assessoria
Unidade Centro SP

Alexandre Roquetti

Previer Assessoria e
Corretora de Seguros
Unidade Porto Alegre

Rodrigo Furquim Cardia

L F Consultoria, Servicos
e Corretagem de Seguros
Unidade Belo horizonte

Lucas Cristiano Ferreira Alves

A.D.G. Corretora
de Seguros
Unidade Sudoeste Parand

Adriana Lopes

Prime Corretora
de Seguro
Unidade Sul do Rio Grande do Sul

Elenise Heinhardt e Daniel Leal

E. B. Fagundes
Corretora de Seguros
Unidade Amazonas Roraima

Bonicor Corretora e
Adm de Seguros
Unidade Espirito Santo

Rafael Boni

Seguroreal Corretora de
Seguros, Imoéveis e Crédito
Unidade Rio de Janeiro

Pedro Renato Lemos dos Reis

EDICAO 41 | 2022 | 59



{unidades}

Prime Administradora e Corretora de Seguros

Unidade Blumenau

Jacqueline Schmitt

Meta X Corretora
de Seguros

‘s, : \ Unidade Sudoeste Parand
v

Clovis Jose Ambrosio

Bonet Corretora
de Seguros
Unidade Curitiba Agua Verde

Michelle Bonet

JRC Administradora e
Corretora de Seguros
Unidade Belo Horizonte

O EXPANSAO

Rodrigo Tadeu Da Silveira Costa

Alto Alianca
Corretora de Seguros
Unidade Rondbnia Acre

El Shaddai Administragao
e Corretagem de Seguros
Unidade Leste SP

Aparecida Vanessa da Silva Ferrari

Seg Life Corretora
de Seguros
Unidade Brasilia

Renata Pedro Rodrigues

Serravale Corretora
de Seguros
Unidade Porto Alegre

Marcos Soares Bulsing

AGBA Corretora
de Seguros
Unidade Leste SP

Eduardo Villares Bastos

GNora Administradora
e Corretora de Seguros
Unidade Ribeirdo Preto

Adriana e Geraldo Nora
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Atlon Corretora
de Seguros
Unidade Chapecé

Edson Luiz Meneghetti

Tchu Corretora de
Seguros e Promotora
de Crédito

Unidade Florianépolis

Davidson Diniz dos Anjos

< Kamal Seguros
= Unidade Curitiba Agua Verde

Danilo Kamal

Amatus Adm e
Corretora de Seguros
Unidade Salvador

Ponto Sul Corretora de
Seguros e Consultoria

+ Empresarial

=7 Unidade ltajal

Aline Basten

Aguiar e Chagas
Servicos e Corretagem
Unidade Rio de Janeiro

Rildo de Souza Chagas
Junior e Bernardo de
Aguiar Licurgo

Melo Corretora
de Seguros
Unidade Florianépolis

Andreza Jéssica da
Conceigao de Melo e José
Ricardo Castro Melo Junior

TRK Garantias
Corretora de Seguros
Unidade Brasilia

Sidney Tyrka

Corretta Beneficios
Corretora de Seguros
Unidade Triangulo Mineiro

Piscess Corretora
de Seguros
Unidade Chapecé

Rubia Soares Franca

Michaele Ferreira
Corretora de Seguros
Unidade Curitiba Agua Verde

Michaele Ferreira

J A D Corretora
de Seguros
Unidade Rondbnia Acre

Diego Rodrigues
Valendorff
Unidade Sudoeste Parand

Diego Rodrigues Valendorff

Maglife Corretora de
Seguros e Consultoria
Unidade Paraiba

Kleonte Gomes

Fides Corretora
de Seguros
Unidade Londrina

Nilson Fernando de Morais

TCV Administracio e Corretagem de Seguros
Unidade Curitiba Agua Verde

Valdir Perusolo

FP Corretora de Seguros
Unidade Pernambuco

] Paulo Victor Azevedo

WFM Corretora de Seguros
Unidade Séo José do Rio Preto

Wilson Freitas Mendes

L.S Corretora de Seguros
Unidade Campos Gerais

Luana A. Silva



Bertaran 8 Corretora
de Seguros
Unidade Centro SP

Gabriela Arantes Farres e
Douglas Bertolini Cubo

Krause
Administradora e
Corretora de Seguros
Unidade Oeste do PR

Leandro Krause

Principle Corretora
e Consultoria de
Seguros

Unidade Salvador

Rodrigo Linhares

Aura Seguros
Unidade Floriandpolis

I

Felipe Vieira
Domingues Carneiro

Cebaldir Corretora
de Seguros
Unidade Campos Gerais

José Cebaldir Floriano

Simes Ten One
Unidade Cricidma

%

Valdirene Simdes

Virtus Corretora
de Seguros

y Unidade Piauf

Helio Lira de Sousa

Grass Corretora
de Seguros
Unidade Centro SP

Renan Alexandre da Silva

Valdivia Corretora
de Seguros
Unidade Curitiba Agua Verde

P

Valdivia Schimitcke

Conad Corretora
de Seguros
Unidade Centro QOeste

Gustavo da Costa Brugnaroto e
Jodo Rodrigues de Souza Junior

Metaponto Administradora
e Corretora de Seguros
Unidade Centro SP

Izabel Aparecida Simdes
Machado Mendes e Odair
Marcelo Sansdo

Var Corretora de Seguros
e Servicos Financeiros
Unidade Florianépolis

André Luiz Correa de Toledo

M. A. da Silva Corretora
de Seguros
Unidade Séo José do Rio Preto

Monaisa Aparecida da Silva

CCS Certo Corretora
de Seguros
Unidade Ribeirdo Preto

4 Aline Cristina Basso de Oliveira

Securus Corretora de Seguros
e Certificacao Digital
Unidade Rondénia Acre

M E de S Azevedo
Unidade Ceard

Maria Elenice de S Azevedo

Priscila Bl Corretora
de Seguros
Unidade Belo Horizonte

NBM Corretora
de Seguros
Unidade Porto Alegre

Nalu Beatriz Machado

Segurosmixxx
Corretora de Seguros
Unidade Maranhdo

Jadson de Castro Silva

Dani Roman
Corretora de Seguros
Curitiba Agua Verde

Dani Roman

Dias Seguros Planos
de Satide e Corretora

= de Seguros

Unidade Floriandpolis

Paulo Dias de Oliveira

Gomes & Guimaraes
Corretora de Seguros
Unidade Rio de Janeiro

Jailton Junior

Meirelles Corretora
de Seguros
Unidade Ribeirdo Preto

Priscila Bastos Lopes Giovannini

CH Corretora de Seguros
Unidade Londrina

Mauro Meirelles

Shirlane Soares
Corretora de Seguros
Unidade Salvador

Edson Canelas Machado

L Kayser Administradora
e Corretora de Seguro
Unidade Porto Alegre

Shirlane Soares

Marcos A. L. Rodrigues
Corretora de Seguros
Unidade Séo José do Rio Preto

Marcos Antdnio Lopes Rodrigues

Portinari's Corretora
de Seguros
Unidade Centro SP

Leonardo Kayser

Allux Corretora de Seguros
Unidade Centro SP

Alexandre Sandoval e Ronaldo Peixoto Bella

Fernando Portinari de Souza

Oliveira & Galvao
Corretora de Seguros
Unidade Rio Grande do Norte
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Robson Luiz Schiestl
Silveira

OAB/PR 56.763

} Especialista em Direito de
Seguros, sécio do escritdrio
Robson Silveira Advogados.
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E EVIDENTE QUE
CONDUTOR DE
VEICULO TEM A
OBRIGACAO DE
CONHECER AS

LEIS DE TRANSITO
E CUMPRI-LAS.
CONTUDO, O ATO
ILICITO (CULPOSO)
DO SEGURADO
NAO PODE SER
ENTENDIDO
COMO UM ATO

DE AGRAVAMENTO
DE RISCO NO
SEGURO DE
RESPONSABILIDADE
CIVIL
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O DIREITO SECURITARIO

SEGURO DE RC EM
XEQUE NO BRASIL

Crescem as negativas de indenizacdo em seguros de
Responsabilidade Civil sob a alegagao de agravamento de risco
por excesso de velocidade

ada vez mais nos deparamos

com negativas de indenizagdo

sob a alegacdo de agravamento

de risco por excesso de velo-
cidade nos seguros danos, em especial nos
seguros de responsabilidade civil.

Pela relevancia do tema, nos parece ser
conveniente fazermos um exame cuidado-
so deste cenério, sobretudo em razdo do
crescente nimero de decisbes notadamente
equivocadas do Poder Judicidrio que reco-
nhecem a validade destas negativas, as quais
esvaziam a funcdo e a finalidade do seguro
de responsabilidade civil, a medida que inter-
pretam que o excesso de velocidade viola as
disposicoes legais e caracterizam agravamen-
to intencional do risco.

Contudo, este entendimento viola as
normas do Cédigo Civil, uma vez que des-
considera a natureza juridica do contrato de
seguro de responsabilidade civil, pois pelo
contrato de seguro o segurador assume
riscos predeterminados para garantir o in-
teresse legitimo do segurado, e no seguro
de RC o risco de colisdo decorrente de atos
de negligéncia, impericia ou imprudéncia do
segurado, € um risco elementar desta moda-
lidade contratual.

Apesar disso, em muitos casos se verifica
a transformacdo de riscos cobertos (danos
causados a terceiros por negligéncia, im-
pericia ou imprudéncia) em “agravamento
intencional do risco”, provocando o esvazia-
mento do objeto da garantia contratual, pois
se os segurados ndo incorrerem em erros,
desrespeitando as normas, ndo haveria risco
a ser transferido para a seguradora, pois ndo
aconteceriam os sinistros, que representam
a ocorréncia ou a materializacdo do risco.

E evidente que condutor de veiculo tem
a obrigacdo de conhecer as leis de transito e
cumpri-las. Contudo, o ato llicito (culposo) do
segurado ndo pode ser entendido como um
ato de agravamento de risco no seguro de res-
ponsabilidade civil, pois os danos causados pela
conduta negligente e imprudente do segurado
sdo exatamente o risco coberto no seguro de
responsabilidade civil, e ndo o contrdrio.

Esta modalidade contratual surgiu e exis-
te para dar amparo securitario a conduta hu-
mana culposa do segurado, a partir da obri-
gacdo legal que ele tem de indenizar quem
sofreu perda ou dano por ele causado.

Portanto, o ato culposo do segurado ndo
pode em nenhuma hipdtese ser interpreta-
do ou confundido com um ato de agrava-
mento do risco e, muito menos, com um
ato de agravamento intencional do risco, o
qual exige a comprovacdo de que o segura-
do agiu por vontade prépria para poder se
beneficiar do valor da garantia.

O seguro de RC sempre esteve funda-
do nos atos ilicitos praticados pelo segurado
e também por atos das pessoas pelas quais
ele responde. Como se trata de um seguro
patrimonial, o objetivo ndo é o ato ilicito em
si, mas as consequéncias dele, em razdo da
obrigacdo reparatéria que nasce da ocorrén-
cia de um ato de negligéncia, impericia ou
imprudéncia.

Por isso, o ato ilicito cometido pelo se-
gurado, consistente na inobservancia das
normas de transito, é o risco coberto e as-
sumido pela seguradora no seguro de RC e
ndo um ato de agravamento intencional de
risco, pois as apdlices de seguro de RC, em
todas as suas modalidades, sempre circuns-
crevem a cobertura do risco aquelas situa-
¢Bes provenientes de ato ilicito culposo.

Esse é o objeto de garantia e o risco
predeterminado assumido pela seguradora,
o que demonstra o equivoco destas deci-
sdes, pois sendo o ato ilicito um elemento
da substancia da garantia securitaria, o fato
de o veiculo segurado estar trafegando em
excesso de velocidade nio significa que hou-
ve qualquer modificagdo nas condi¢des do
risco assumido pela seguradora.

Estas decisdes desconsideram a nocdo
elementar de que a culpa integra os segu-
ros de responsabilidade civil, sendo o seu
elemento essencial. Por isso, as mesmas in-
vertem a logica do seguro de responsabili-
dade civil, que existe justamente para cobrir
os danos decorrentes de atos culposos do
segurado.
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(O CRESCIMENTO

Ribeirao Preto conquista
TERCEIRO MILHAO EM PRODUCAO

Grande evento homenageou os parceiros que contribufram com este sucesso

Unidade Lojacorr Ribei-

rdo Preto (SP) celebrou no

dia 21 de junho de 2022 a

conquista do terceiro mi-

lhéo de reais em producgao, em evento
que reuniu 110 pessoas, no Recanto
Brandani. Foi apresentada a trajetéria
de crescimento da Unidade, desde sua
inauguracgao, passando pela conquista
do primeiro milhao, em 2018, o segun-
do milhao, em 2020, e até chegar ao
terceiro milhdo em setembro de 2021.
“Iniciamos em 2015 uma nova
operagdo em parceria com a Rede
Lojacorr. Apés um periodo de co-
nhecimento, aprendizado e desen-
volvimento, concretizamos, em 2017,
a inauguracdo do espago fisico da
Unidade Ribeirdo Preto. Tracamos
objetivos e com muito trabalho, ao
completar o primeiro ano da Unida-
de, alcangcamos o nosso primeiro R$
1 milhdo de producéo mensal — con-
tavamos, a época, com 15 corretoras
e 26 seguradoras parceiras. Aquele
evento se deu com 70 participantes,
num ambiente descontraido, com boa
comida e 6timo papo. Decidimos, en-
tao, que irlamos comemorar, reconhe-
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MERCADO LOCAL_ REUNIDO NA CELEBRACAO

cer e confraternizar, a cada milhao
conquistado”, explica Viviane Dias,
gerente da Unidade Ribeirao Preto.

Em 2019, a Unidade alcangou o
tdo esperado segundo milhdo, com
19 corretores e 30 seguradoras par-
ceiras. “Como haviamos decidido,
comemoramos em grande estilo e de
forma personalizada, em ambiente
propicio ao encantamento dos parti-
cipantes e homenageando personali-
dades presentes que, por mais de 35
anos contribuiram com o mercado de
seguros”, relata.

A equipe saiu do evento motivada
a buscar novos patamares, mas, de
repente, foi surpreendida com a pan-
demia. “Tivemos que nos recolher e
nos adaptar a um novo normal. En-
tretanto, nada disso abalou nossos re-
sultados e, em 2021 conquistamos o
terceiro milhao”.

Quando se deu a conquista do ter-
ceiro milhao, a situagdo de pandemia
do mundo todo ndo permitia comemo-
ragoes. Agora, com o cenario mais con-
trolado, foi possivel celebrar. “Supera-
mos metas, aprendemos a nos adaptar
a situacoes diferentes, valorizamos

cada vez mais a vida e a quem estd
em nosso lado. E também superamos,
talvez, o maior desafio que a humani-
dade teve pela frente neste inicio de
século. Superamos a pandemia e esta-
mos aqui, prontos para enfrentarmos
os desafios que a vida e nossos objeti-
vos nos propuserem”, reflete Viviane.
“Com o tempo, aprendemos que deve-
mos comemorar todas as nossas con-
quistas. Desde as mais pequeninas até
as maiores. Por isso vamos reconhecer
e celebrar, ndo sé a conquista do ter-
ceiro milh4o, mas a vida”.

Na oportunidade, foram homena-
geadas pessoas que contribuiram para
o mercado local de seguros e este su-
cesso. “Fizemos uma homenagem ao
diretor Luiz Longobardi Jr, uma vez
que foi ele quem nos apresentou a Lo-
jacorr”, conta Viviane.

Também foram premiadas duas
corretoras de seguros parceiras: a
Aporé Corretora, que obteve maior
crescimento, e a Trancaforte Corre-
tora, que registrou maior volume em
producdo. O evento contou ainda com
o patrocinio de duas seguradoras par-
ceiras, a Mapfre e a Tokio Marine.



Unidade Chapecd completa
SETE ANOS DE ATUACAO

Foco dos gestores é fazer a Unidade continuar crescendo e
se tornar uma das maiores da rede

0OS SOCIOS ROBERTO, JAIR E KATIA EM VISITA A
CORRETORES NO EXTREMO OESTE DO ESTADO

ROBERTO, JOSE HEITOR (FUNDADOR DA REDE), KATIA E SERGIO PERUZZOLLO EM EVENTO
PARA APRESENTACAO DA LOJACORR AOS CORRETORES E AS SEGURADORAS

Unidade Chapec6 da Rede
Lojacorr completou sete
anos de sua fundagao e
de uma histéria de cres-
cimento em margo deste ano. Tendo
atuado por 13 anos em seguradora,
Roberto Sebastido Stechinski, con-
cessionario das Unidades Joinville,
Blumenau e Chapecé, iniciou a Unida-
de de Joinville em 2010, a quinta da
Rede. Posteriormente, em 2017, ma-
nifestou a vontade de abrir a Unidade
Oeste de Santa Catarina, em Chapeco.

“Como sou nascido no Meio Oes-
te (Herval d'Oeste) e conhecia bem a
regido, pela minha atuacado como su-
perintende Regional da Bradesco Se-
guros, resolvi empreender em mais
uma unidade, recebendo todo o apoio
da diretoria da Matriz e dos amigos da
Unidade de Floriandpolis, pois o Sér-
gio Peruzzollo era o Regional de Santa
Catarina na época”, recorda Roberto
Stechinski.

O desafio era grande. “Apesar de
eu conhecer a regido e grande parte
dos corretores, a distancia de mais de
500km de Joinville era um impeditivo.
Eu precisava de um grande parceiro,
que pudesse agregar corretores, fazer
toda a parte operacional, treinamento

dos corretores, ou seja, quase tudo.
Foi uma satisfagdo a contratagdo da
Katia Mior, gerente Geral e sécia da
empresa, através de uma negociagao
com a Bradesco, seguradora onde ela
trabalhava”, recorda, dizendo que a
experiéncia e o respeito que a Katia
tinha e tem no mercado foram fun-
damentais para que os corretores ti-
vessem confianca no modelo. Depois
de alguns anos, com a aposentadoria
do Jair Dalpizzol também da Brades-
co, Roberto o convidou a se juntar a
equipe, para fazer a area comercial/
expansao, principalmente na regido
meio-oeste. “A aceitacéo pelos corre-
tores foi muito grande e o crescimen-
to da produgéao foi exponencial”, diz.
“A caracteristica da regido é a ex-
tensdo geogréfica, com mais de 500
entre Curitibanos e Dionisio Cerquei-
ra (divisa com a Argentina), com mais
de 130 municipios. Mas com esta
equipe, muita determinacao, apoio
dos corretores, da nossa Diretoria Re-
gional e de toda a Sede Administra-
tiva, a Unidade vem experimentando
crescimento exponencial e vai conti-
nuar crescendo”, determina o gestor.
“Ser parceiro de uma das em-
presas que mais cresce no mercado

de seguros me faz muito feliz e quase
realizado, pois acho que posso fazer
ainda muito mais. A Unidade, pela sua
particularidade, pela confianca dos
corretores no profissionalismo na Ka-
tia e do Jair, tem tudo para continuar
crescendo e se tornar uma das maiores
da rede”, diz Roberto. “Esté valendo a
pena. Obrigado a todos, em especial
aos corretores, que confiaram em nds
e na Rede Lojacorr”, finaliza.
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SER PARCEIRO DE
UMA DAS EMPRESAS
QUE MAIS CRESCE
NO MERCADO DE
SEGUROS ME FAZ
MUITO FELIZ E
QUASE REALIZADO,
POIS ACHO QUE
POSSO FAZER AINDA
MUITO MAIS

ROBERTO SEBASTIAO
STECHINSKI
CONCESSIONARIO DAS
UNIDADES JOINVILLE,
BLUMENAU E CHAPECO
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O EXPANSAO

Unidade Vale do Paraiba apresenta
NOVO GESTOR

José Carlos da Silva possui 33 anos de experiéncia no mercado de seguros

esde julho de 2022, o novo

gestor José Carlos da Silva

estd a frente da Unidade de

Negécios Vale do Paraiba/
SP. Iniciada em agosto de 2017, a Uni-
dade Vale do Paraiba faz parte da Re-
gional SP Centro Norte | SP | MS | MT
| RO | AC, dirigida pelo diretor regio-
nal André Moreno. A Unidade de Ne-
gbcios, hoje atuando de forma digital,
segue em plena expansao para atender
as corretoras de seguros da regido e
em breve oferecerd também uma es-
trutura fisica em Taubaté/SP.

Profissional com 33 anos no mer-
cado de seguros, ele teve seu inicio da
carreira na Bradesco Seguros em 1989
na funcao de office-boy, vindo a ser
promovido posteriormente para as-
sistente Comercial. Em 1994 passou a
atuar na fungéo de gerente Comercial
e em 2003 comegou a integrar o time
Liberty Seguros, onde atuou por 19
anos na funcao de gestor de Negdcios
(06/2003 a 05/2022). Zé Carlos, como
é conhecido pelo mercado de seguros,
possui 6timo relacionamento e credi-
bilidade com corretores e suas equi-
pes, garantindo a satisfagdo e desen-
volvimento do mercado.

“Desenvolvi grande capacidade de
comunicacdo e bons conhecimentos
em todo o portfélio de produtos ofere-
cidos com foco no alcance das metas.
Auxiliei na rotina diaria e ofereci um
atendimento de qualidade aos correto-
res, buscando solugdes aos problemas
com objetivo na satisfagdo plena de-
les. Ainda na Liberty Seguros, apoiei
o fortalecimento de parcerias internas
e externas e trabalhei muito para a
companhia se tornar uma boa referén-
cia digital na regido do Vale do Parai-
ba”, conta Zé Carlos.

Rafael Brentegani, gestor e conces-
sionério responsavel pela operacao des-
de 2017 e agora atuando em conjunto
para apoiar Zé Carlos, compartilhou: ‘A
decisdo de empreender no Brasil é mui-

66 | EDICAO 41 | 2022

O NOVO GESTOR, CONHECIDO PELO
MERCADO COMO ZE CARLOS
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-
RAFAEL BRENTEGANI,
GESTOR EM CONJUNTO

A DECISAO DE EMPREENDER NO BRASIL E UMA DECISAO
MUITO IMPORTANTE. E JOGO DE GENTE GRANDE.

AINDA MAIS EM UM MERCADO TAO COMPETITIVO E
DINAMICO COMO O NOSSO MERCADO DE SEGUROS
RAFAEL BRENTEGANI, GESTOR E CONCESSIONARIO

to importante. E jogo de gente grande.
Ainda mais em um mercado tdo compe-
titivo e dindmico como o nosso mercado
de seguros, trazer profissionais para a
Rede Lojacorr envolve uma grande res-
ponsabilidade e um forte trabalho de
alinhamento de expetativas. Estdvamos
ha muito tempo procurando um profis-
sional que reunisse os atributos neces-
sarios para fazer essa jornada conosco
no Vale do Paraiba, e em meio a um mer-
cado em constante transformacao, tive-
mos a grata satisfagdo de encontrar o Zé
Carlos com aquele brilho nos olhos fun-
damental para fazer acontecer de forma
sustentavel”, conta.

“Tivemos uma primeira reuniao
em julho desse ano, quando fui muito
bem apresentado a Rede pelo Rafael.
Foi um encontro muito produtivo, tive
clareza sobre o quanto a oportunidade
se conectava com a minha missao aqui
no Vale. Depois de analisar os detalhes
do modelo de negécios da Rede, a de-
cisdo fez total sentido para mim. Um

enorme diferencial para mim foi justa-
mente poder contar com o Rafael para
atuarmos juntos, pois as Unidades Lo-
jacorr sob gestdo dele sao hoje exce-
lentes exemplos de gestdo para todos
os demais gestores da Rede”, adiciona.

“A chegada do Zé Carlos s6 foi pos-
sivel pela estreita parceria que temos
com a Liberty Seguros em nivel nacio-
nal, a qual também se reflete no Vale.
A gerente da filial da companhia em
Sao José dos Campos/SP, Aline Pinto,
nos indicou o José Carlos apés a sai-
da dele da seguradora, a qual se deu
pela reestruturagio da empresa recen-
temente. Estamos muito felizes com
a chega do nosso novo ‘camisa 10’ no
Vale do Paraiba, e tenho certeza de que
temos todos os recursos necessarios
para fazer a Rede ser percebida pelo
mercado de seguros no Vale do Paraiba
da mesma forma que ela ja é percebida
em outras regides. Tudo agora é ape-
nas uma questdo de tempo”, adiciona
Rafael Brentegani.



(O MARKETING DIGITAL

Regional Corretora de Seguros cresce com
MARKETING DIGITAL

O “influenciador da protecao” Cristiano Fox esta presente
em todas as redes sociais e apresenta um podcast sobre seguros

12/10 - Dia do
cCorretor de Seguros

CaREGIONAL

=
BRAS ANTONIO RODRIGUES E CRISTIANO FOX

Regional Corretora é um

exemplo de como unir o

melhor conhecimento de di-

ferentes geragdes para ala-
vancar o negdécio. Foi fundada em julho
de 1992 por Bras Antonio Rodrigues,
ex-funcionario de seguradora que viu a
oportunidade de empreender na corre-
tagem de seguros, atendendo a deman-
da de relacionamentos que construiu
no setor. Com o passar dos anos ele foi
abrindo novos mercados, conquistando
mais clientes na cidade onde estéa loca-
lizada a corretora, em Dourados, € ou-
tras do interior do Mato Grosso do Sul,
como Rio Brilhante e Maracaju.

Desde a fundagao, atuam na em-
presa a esposa Zélia da Costa Rodri-
gues e o filho Cristiano Costa Ro-
drigues, que iniciou como Menor
Aprendiz, aos 16 anos, para aprender
uma profissdo. Conhecido por todos
como “Cristiano Fox”, durante sete
anos ele atuou na parte operacional,
de 1999 a 2012 focou no atendimen-
to a sinistros. “Comegamos como uma
corretora pequena, com poucos segu-
rados, mas todos com atendimento
bem personalizado”, lembra Cristia-
no. A partir de 2012 ele assumiu tam-
bém a parte comercial. “Colocamos
uma equipe para fazer os outros pro-

@ spotity  aWAnchor.  EBYoulube

STchtE Qoo Qowen O
apresentardo

==
SEGUNDA TEMPORADA

’;REGIONAL

PODCAST REGIONAL

cessos e fui trabalhando para fazer
mix de carteira, atender outros ra-
mos. Meus pais e eu nos habilitamos
corretores de seguros, mas o foco das
vendas é comigo e meu pai”.

Depois de aderir a Rede Lojacorr
em 2017, no ano seguinte a empresa
reestruturou toda sua identidade vi-
sual, criando a nova logo com tons em
amarelo e cinza. “Fizemos uma referén-
cia ao ipé amarelo, que é o simbolo do
Mato Grosso do Sul, todas as cidades
do nosso estado tém esta arvore. Até
pelo fato de termos o nome ‘Regional’,
quisemos usar a identidade da regiao”,
conta o jovem corretor. No mesmo ano
a empresa buscou aderir ao mundo on-
line, com diversos investimentos em
redes sociais, marketing digital e cap-
tagdo eletronica de clientes.

Quando a pandemia chegou, em
2020, com o isolamento social distan-
ciando as pessoas, Cristiano Fox criou
uma nova forma de se manter junto
aos clientes. “Resolvi criar um pod-
cast para tirar duvidas de segurados
e pessoas que desconhecem o setor de
seguros. O meu podcast, com o0 nome
de Podcast Regional, estd presente em
todas as plataformas de dudio levando
diversos esclarecimentos sobre produ-
tos de seguros”, conta.

REGIONAL CORRETORA DE SEGUROS,
EM DOURADO-MS

HOJE ESTAMOS PRESENTES
NO YOUTUBE, NO
FACEBOOK, NO TIKTOK, EM

TODAS AS PLATAFORMAS
DE AUDIO, COMO SPOTIFY,
DEEZER E OUT

Em 2022, completando 30 anos da
Regional Corretora de Seguros, Cris-
tiano Fox criou a segunda temporada
do podcast, expandindo para um canal
da Regional Corretora de Seguros no
YouTube. “Hoje estamos presentes no
YouTube, no Facebook, no TikTok, em
todas as plataformas de audio, como
Spotify, Deezer e outras. Mesmo com
30 anos estamos sempre buscando ino-
vacgdo, unindo o melhor de cada gera-
¢ao, e trabalhando em todos os ramos,
inclusive o agricola, que no nosso esta-
do é muito forte”, diz o empreendedor.
“Efetivamente a corretora estd em to-
das as midias digitais e ja fiz partici-
pacao no Instagram da Rede Lojacorr
como ‘influenciador da protegéo’. E nos
atualizando e nos reinventando sempre
que pretendemos seguir trabalhando
por mais 30 anos, firmes e fortes”.
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O SP CENTRO NORTE

REGIONAL RETOMA
AGENDAS PRESENCIAIS

Momentos reforcam a importancia do “ouvido no trilho”

pandemia ensinou que

as formas de traba-

lho de alguns merca-

dos poderiam ser mais
efetivas e realizadas a disténcia,
possibilitando a manutencao da
comunicagao, dos projetos e das
entregas. Isso gerou um aumento
de produtividade com reducédo de
custos. Mas nao foram s6 fatores
positivos, pois ainda faltava algo
que é essencial ao ser humano: o
relacionamento.

Foi por isso que a Diretoria
Regional SP Centro Norte, gerida
por André Moreno, organizou uma
agenda em todas as unidades fisi-
cas, e ainda algumas unidades di-
gitais. As Unidades Centro SP, Leste
SP, Guarulhos, Campinas/Jundiai,
Ribeirdao, Bauru/Marilia, Sao José
do Rio Preto, Bauru/Marilia, Pru-
dente/ Aragatuba, Campo Grande/
MS e Mato Grosso, além das visitas
realizadas pelos proéprios gestores
das Unidades aos seus corretores,
estao recebendo duas vezes no ano

REUN@ES COM PARCEIROS LOCAIS

68 | EDICAO 41 | 2022

a presenca do Diretor Regional. As
Unidades digitais Rondoénia/Acre e
Zona Oeste SP também, porém de-
vido a logistica ou a ‘idade’ da uni-
dade, apenas uma vez em 2022. “Se
fosse possivel, estaria todas as se-
manas em alguma unidade da rede,
na presenca dos nossos corretores,
visitando-os nos seus locais de tra-
balho, entendendo a dindmica dos
seus negocios, ouvindo seus cola-
boradores, podendo voltar para a
base e procurar melhorar nosso pa-
cote de solugdes e as entregas que
ja fazemos”, fala o diretor Regional.

José Cirelli, gestor da Unida-
de Sao José do Rio Preto, afirma:
“Além das demandas que tratamos
com os corretores, aproveitamos
a presenca da Diretoria Regional
para ouvir as dores que a rotina
desafiante de uma corretora pro-
voca e receber informagoes sobre
as movimentagdoes do mercado.
Nada disso é possivel em uma sala
virtual, pois é durante o cafezinho
que alguma coisa que néao seria

REUNIOES DA REGIONAL

falada numa reunido virtual acaba sendo
lembrada”.

Apenas nos meses de agosto e setembro,
cerca de 50 corretoras foram visitadas nas
unidades de Bauru, Sao Paulo, Guarulhos,
Campinas, Rio Preto e Presidente Pruden-
te. “Eu mesmo ainda nao fui visitado esse
ano, mas parece que agora a Rede Lojacorr
esta presente fisicamente em todos os luga-
res”, diz o corretor Roberto Arbex Junior, da
Aporé Corretora, em Vargem Grande do Sul.

onsiderando o acumulado até se-

tembro, a Regional Norte/Nor-

deste da Rede Lojacorr ja ultra-
passa os R$ 100 milhdes, valor que supera
sua producdo de 2021. “Este é um feito
belissimo, todas as Unidades da nossa re-
gional estdo com esta pegada forte, com o
apoio irrestrito dos corretores da Rede”,
comenta Eucrésio Neto, diretor Regional
Norte/Nordeste.

“Estamos com 212 corretores ativos
na regional, produzindo em 37 segurado-
ras e performando em mais de 30 ramos.
Isso mostra a forca da rede que vem se
desenvolvendo na regido. As Unidades
Maranhdo e Pernambuco ja estdo con-
solidadas, com produgdo acima dos R$ 2
milhdes. Trabalhamos em conjunto com

as seguradoras no programa de capacita-
cdo das corretoras (Treinacorr), com isso
fortalecemos e apoiamos na diversificagdo
de produtos, contribuindo para fortalecer
e proteger o brasileiro mais e melhor”,
aponta Neto.

No Ultimo trimestre, o diretor regio-
nal visitou as Unidades Maranhdo e Pard/
Amapd, tendo se reunido com corretores
parceiros e futuros corretores (prospects).
“Estivemos com os parceiros reforcando e
atualizando todos das novidades e a¢bes
que estamos realizando”. Nas viagens, ele
também promoveu reunides com as segu-
radoras HDI, Tokio Marine e Bradesco. ‘As
seguradoras da regido também ja enten-
deram o nosso modelo de negdcios, nos
apoiando e difundindo a Rede fortemente”.



CRESCIMENTO
DE 60% NO TRIMESTRE

Muitas corretoras cresceram ao diversificar os segmentos
de atuagao, com a ajuda da Rede Lojacorr

Diretoria Regional Sul se-

gue em crescimento e os

meses de julho, agosto e

setembro foram extre-
mamente produtivos. “Em relacdo a
produgéo, devemos chegar a casa dos
R$ 140 milhoes, em torno de 60% de
crescimento em relacdo ao mesmo pe-
riodo do ano anterior. Tivemos muitas
corretoras apresentando percentual
de crescimento bem acima do merca-
do e aumento em suas rentabilidades,
face a evolugdo em segmentos que nao
atuavam antes. Com isso, consequen-
temente, vemos melhora em mix de
carteira, justamente em funcédo das
possibilidades que a Rede Lojacorr
oferece”, comenta Luiz Ernani Lep-
chak, diretor Regional Sul.

Ele frisa que todas as unidades da
Regional Sul vém com evolugdo de
producgdo muito acima do que o mer-
cado apresenta. “E mérito total des-
ta equipe que compoe as unidades e,

() CENTRO-SUDESTE

Foram abordados tendéncias, oportunidades
e desafios do mercado e da companhia

diretor Regional Centro-Sudeste da

Rede Lojacorr, Antonio Carlos Fois,

participou de um jantar especial pro-
movido pela HDI Seguros em Belo Horizon-
te, no dia |3 de setembro. Foram convidados
cerca de 30 corretores para o evento na ca-
pital mineira, que contou com a presenca de
Eduardo Dal Ri, presidente da seguradora.

REUNIOES DE TRABALHO

logicamente, dos nossos corretores,
os quais confiam, acreditam e deposi-
tam seus negdcios na nossa empresa.
Ainda temos muitas reunides online
com as nossas Unidades, sempre ana-
lisando nossos nimeros, mas também
trocando informacgoes e boas préticas
com os gestores das unidades”.
Ernani ressalta ainda que as vi-
sitas presenciais estdo cada vez mais
frequentes — “sejam a seguradoras,

Dal Rifalou sobre as tendéncias, oportunida-
des e desafios do mercado de seguros, e ainda so-
bre o posicionamento da HDI em relagdo a com-
pra da operagdo de varejo da Sompo Seguros.

Na oportunidade, o executivo apresentou
o novo vice-presidente da HDI, Paulo Ricardo
Costa, que recentemente foi promovido ao
cargo em substituicdo a Flavio Rodrigues.

PONNRE
haag

unidades, mas, principalmente, as re-
unides com nossos corretores”. “Nes-
te periodo também tivemos oportu-
nidade em visitar alguns segurados
evidenciando a importéncia da Rede
Lojacorr, sempre junto com o corretor
deste segurado”, afirma.

“Todos nossos esforgos sdo para,
cada vez mais, universalizar a cultura
do seguro e fortalecer a profissao do
corretor de seguros junto a sociedade”.

Na foto, da esquerda para a direita, estdo

Angelo Gardia, diretor Regional da HDI; Aline
Souza, gerente da seguradora para o interior do
Estado de Minas Gerais; Antonio Carlos Fois,
diretor Regional da Rede Lojacorr; Eduardo Dal
Ri, presidente da HDI; Paulo Ricardo Costa, vi-
ce-presidente; e Igor Passos, gerente da Filial da
companhia na Grande Belo Horizonte.
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Carolina Quintino

(CRP 08/13621)

} Psicéloga Clinica na Rede
Lojacorr

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

} Psicoterapeuta (consultério
e empresa)

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

www.linkedin.com/in/
carolina-quintino

‘O COMPORTAMENTO

ATENCAO PLENAE
TEMPO DE QUALIDADE

A importancia dessa pratica para
comunicacao, inovacao e memoria

tengdo plena, ou mindfulness,
¢ um estado de consciéncia
aumentada no qual a pessoa se
concentra apenas no presente,
sem se deixar levar pelas lembrangas, julga-
mentos e pensamentos passados.

E estar ciente de seu préprio corpo, men-
te, sentimentos e pensamentos para criar um
estado de paz e tranquilidade. Essa técnica
pode ser feita em um minuto ou mais, é uma
meditagdo que consiste em concentrar toda
a atencdo na sua respiragdo. Permitindo que
vocé observe os pensamentos surgindo em
sua mente e deixando-os ir e vir sem contro-
la-los, vocé consegue compreender que vocé
ndo é seus pensamentos. Dessa forma, vocé
desenvolve uma consciéncia maior e conse-
gue agir sobre os seus pensamentos, apren-
dendo a aceitar, sem julgar e sem se deixar
comandar por eles.

Ao realizar essa técnica e se concentrar no
momento, vocé consegue desenvolver também
sua escuta ativa, o que melhora a comunicagio e
os relacionamentos com as pessoas ao seu redor.
Afinal, vocé estd presente, focado e livre de pré
julgamentos alimentados pela sua mente.

ATENCAO
PLENA

MINDFULNESS

D,

LIVRO
Atencao plena
mindfulness:
como
encontrar paz
em um mundo
frenético
Danny Penman e
Mark Williams
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Este livro apresenta uma série de
praticas simples para expandir sua
consciéncia e quebrar o ciclo de
ansiedade, estresse, infelicidade e
exaustdo.

Recomendado pelo Instituto
Nacional de Exceléncia Clinica do
Reino Unido, este método ajuda
a trazer alegria e tranquilidade
para sua vida, permitindo que
vocé enfrente seus desafios com
uma coragem renovada.

Mais do que uma técnica de
meditacdo, a atengdo plena

(ou mindfulness) é um estilo

de vida que consiste em estar
aberto a experiéncia presente,
observando seus pensamentos
sem julgamentos, criticas ou
elucubracdes.

15t

Mindfulness e tempo
de qualidade

As cinco linguagens do amor, de Gary Chapman,
mostram que tempo de qualidade é a linguagem
que gira em torno da unido. E tudo uma questdo
de expressar seu amor, respeito e afeto com toda
asuaatengdo. Quando vocé estd ao lado de uma
pessoa de relagdo romantica, trabalho, amizade,
familiar, dentre outras, vocé busca se concentrar
nela. E, quando vocé faz isso, demonstra que
o outro realmente importa. O tempo é como
uma solda que une ambos. Eles se sentem im-
portantes, amados e especiais — como se vocé
tivesse tido a intengdo de reservar um tempo
apenas para eles.

Infelizmente, o tempo de qualidade esta se
tornando cada vez mais escasso. Mesmo quando
juntos, estamos em outro lugar — geralmente no
ciberespago ou mergulhados em nossos préprios
pensamentos. Mas estar perto um do outro en-
quanto faz outra coisa nem sempre constitui um
tempo de qualidade, ndo importa quanto tempo
vocé fique sentado ali. E para alguém cuja prin-
cipal linguagem de amor é tempo de qualidade,
essa falta de conexdo pode deixé-los se sentindo
vazios e sozinhos.

SERIE NETFLIX

Explicando a mente

(Episédio meditacdo)

A minissérie Explicando a Mente te
leva a uma descoberta sobre o que
acontece dentro da cabeca humana.
No episddio sobre mediacao, cientistas
e praticantes de mindfulness falam
sobre evidéncias, beneficios e como
essa pratica atua no cérebro.

VIDEO

Como vocé
Passa o Tempo
com as Pessoas
que Ama?

youtube.com/watch?v=ncGhANhhZgs
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-O NAMIDIA

Contelddos organicos alcangam quase
3 MILHOES DE VISUALIZACOES

No acumulado do ano, Lojacorr conquista 665 mengdes na imprensa

ntre janeiro e setembro de

2022, a maior rede de cor-

retoras de seguros indepen-

dentes alcancou 2.889.374
visualizagoes nos seus 665 contetudos
publicados espontaneamente na im-
prensa nacional e segmentada. Em
média, estdo sendo produzidos cinco
conteidos mensais distribuidos para
a imprensa, contemplando as diversas
areas da Lojacorr, incluindo Unidades
e corretoras.

Por meio da Assessoria de Impren-
sa, gerida pelo time de Branding, sao
diversificados os contetudos, que in-
cluem produtos, servigos, solugoes,
parceiros, diferenciais de gestao, ins-
titucional, resultados financeiros e
corporativos, inovagao, acoes sociais,
tendéncias do setor, além de conteu-
dos especializados e regionalizados.
A pauta é definida de acordo com es-
tratégia paralela desenvolvida para al-
cangar um publico diversificado e am-
pliar a autoridade da marca Lojacorr
no mercado de seguros e na sociedade.
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Apenas no dltimo trimestre (julho,
agosto e setembro), foram 214 inser-
¢coes e mais de 1 milhao de visualiza-
¢oes, o que gerou um retorno finan-
ceiro em torno de R$ 168 mil, caso o
espaco tivesse sido comercializado.
Em julho, por exemplo, foi desenvol-
vido um contetddo sobre a andlise de
comportamento dos jovens sobre a
aquisicao de protecao. O release (texto
divulgado a imprensa) foi fonte para
novos contetdos em todo o pais, re-
percutindo em canais de autoridade
em todo o Brasil, tais como o Terra, o
Uol e Agéncia O Globo.

De acordo com a coordenadora de
Branding da Lojacorr, responsavel pela
Assessoria de Imprensa, Ana Clara
Baptistella Murat, esses resultados sao
fruto de um trabalho didrio de contato
e relacionamento com a imprensa na-
cional. “Como é a esséncia do trabalho
do jornalista, estamos em constante
pesquisa, por meio de leitura, reunides
e participagdo em eventos, para apurar
informacbes que possam ser noticia

para nossos publicos. Queremos en-
tregar para o publico da Lojacorr valor
nos conteidos e apoiar nossas corre-
toras com uma comunicagdo que au-
xilie no dia a dia do seu negécio, além
de promover a marca como aliada da
operagao desses profissionais. Nosso
desejo é sermos conhecidos como uma
empresa referéncia no mercado de se-
guros”, afirma a gestora.

Além disso, o time de Branding
também busca valorizar a cultura e o
proposito da organizacao, por meio de
todas as suas agbes, sendo um guar-
dido dos valores, das pessoas e da
marca. “Cuidamos e zelamos para que
todas as mencgoes da Lojacorr sejam
feitas com o cuidado de uma empresa
de 26 anos que sonha em ser centena-
ria, perene e sélida. Afinal, existimos
para elevar a consciéncia da popula-
¢do sobre a importancia da protecao
do seguro e do papel do corretor ao
orquestrar um ecossistema onde to-
dos possam ter acesso, transacionar,
aprender e inovar juntos”, finaliza.



NO SEU PORTFOLIO

DE PRODUTOS E COMO
O CAPACETE PARA

O MOTOCICLISTA:
FUNDAMENTAL.

® As vendas de motos
superaram as de carros
pela 1% vez em 30 anos.

e Com mais motos nas ruas,
é cada vez maior
o nUmero de sinistros.

® O Motovip cobre

os danos mais comuns,
como lanterna, suspenséo,
farol, retrovisor, rodas,
pneus, lataria e pintura.

Aproveite essa tendéncia para faturar mais com um dos melhores produtos do
mercado de seguros. Coloque mais esse diferencial no seu portfdlio.

SE CUSTA MENOS PARA O SEGURADO,
VALE MAIS PARA VOCE.

AUTOGLASS
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e entre em contato agora. '



Marlise Ferreira
} Conselheira Consultiva
da Rede Lojacorr

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

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

@femininoemmovimento
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QUANDO VOCE

FALA, APENAS ESTA
REPETINDO ALGO

QUE JA SABE, MAS

SE VOCE ESCUTAR,

TALVEZ APRENDA
ALGO NOVO

Dalai Lama

ESCUTE

A comunicacao bem equilibrada entre a fala e a escuta € um grande
meio de transformacao dos mal entendidos a transparéncia e
clareza, do conflito ao consenso, das discérdias a paz

e vocé quer se destacar em qualquer

interagdo humana: escute! Escutar se

tornou um ativo relevante nas rela-

¢Bes tdo raro que quando alguém nos
escuta até estranhamos. Talvez vocé ja tenha es-
tudado ou lido sobre a importancia da escuta na
comunicagdo, mas o maior desafio ndo é com-
preender que escutar é fundamental, o desafio
mora na pratica.

A comunicagdo é o principal meio para criar
a verdadeira conexdo e colaboragdo entre as
pessoas. Observe que o dia a dia é composto
por conversas com clientes, colegas de traba-
lho, nossos familiares: trocamos ideias, fazemos
combinados, pedidos, contamos historias, fala-
mos de nossos sentimentos, damos nossas opi-
nides sobre os assuntos. E na maioria do tempo,
o que estamos fazendo? Falando.

Estamos condicionados a falar mais do que
escutar, se acontece um siléncio entre as falas
mais prolongado, ficamos angustiados, ansio-
sos. E muito comum fazermos mondlogos si-
multaneos. Nossa comunicagdo parece ter se
tornado um ringue de egos. Cada um quer
ter mais razdo do que o outro, quer mostrar
que sabe mais, que sofre mais, que tem mais
experiéncia etc. E um hébito falar sem dar es-
paco para a escuta. Ndo conseguimos ouvir o
que o outro tem a dizer, pois ouvimos com a
intencdo exclusiva de dar uma resposta. E, ao
fazer isso, nossa mente ja esta direcionada no
que ird responder e ndo ao que estd sendo
dito e sentido por quem esta falando. E per-
demos oportunidades Unicas de conhecer de
verdade as pessoas a nossa volta.

Quando nos dispomos a escutar mais, um
mundo de possibilidades se abre, Dalai Lama
nos diz que “Quando vocé fala, apenas esta re-
petindo algo que ja sabe, mas se vocé escutar,

talvez aprenda algo novo.” Isso é fantastico! Mas
como mudar este habito? — afinal mudar algo
que ja fazemos de forma automética ndo é facil.
Requer vontade, aten¢do e muito treino. Nao
tem jeito, sempre que desejamos fazer alguma
mudanga, o caminho é treinar e repetir. O baca-
na desta jornada sdo os aprendizados.

Imagina quanto de qualidade é possivel
acrescentar nas vendas, por exemplo? Escutan-
do atentamente as necessidades do cliente, é
possivel oferecer produtos que ndo se imagina-
va que ele fosse querer, apenas fazendo as per-
guntas certas e prestando atencdo nas respostas.
E ao escutarmos os familiares com atencao até
o final das falas, quantos mal entendidos podem
ser evitados?

Se realmente escutarmos, a pessoa que fala
sentird que estamos dando a ela a importancia
que ela merece, ficando agradecida e criando,
dessa maneira, um clima de respeito, conexdo e
empatia. Seremos mais convincentes ao respon-
der, porque fomos capazes de reter todas as in-
formagbes importantes que nos foram transmi-
tidas. Neste processo de escuta ativa podemos
perceber como nossa mensagem foi recebida e
desta forma esclarecer mal entendidos, além do
mais é possivel aprender novas formas de pen-
sar, pontos de vistas diferentes.

Para que possamos realmente escutar o que
o outro tem a dizer, temos que nos libertar das
pré suposicdes, que nos fazem imaginar que ja
sabemos o que serd dito e que por isso ja pode-
mos dar nosso ponto de vista sobre o assunto.
Além disso, temos que nos dispor a parar, limpar
a mente, e estar presente na conversa. Afinal, a
construcao de solucdes sempre deve considerar
muitos angulos e variados pontos de vista e isso
s6 é possivel quando nos dispomos a manter
um didlogo, qundo um fala e o outro escuta, de
forma ciclica. Esta dindmica mantém acesa a si-
nergia necessaria para qualquer relacdo.

A comunicagdo bem equilibrada entre a fala
e a escuta é um grande meio de transformacao
dos mal entendidos a transparéncia e clareza,
do conflito ao consenso, das discérdias a paz.
A busca por conexdes pessoais e profissio-
nais mais compensadoras sdo extremamente
importantes para o nosso desenvolvimento.
Aproveite a jornada.
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para vocé vender
Q0s seus clientes

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

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

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

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

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

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

Q@) Investimento

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

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

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

Juntos, ‘
a vida

2 MSI
é bem L SIS
Mitsui Sumitomo Seguros
m e| hOI’ AMember of [[YRINR] INSURANCE GROUP

CNPJ: 33.016.221/0001-07 - MS RESIDENCIA - PROC. SUSEP: 15414 000247/2006-35. A aceitacao do seguro estara sujeita a analise do
risco. O registro deste produto na SUSEP ndo implica, por parte da Autarquia, incentivo ou recomendagéo a sua comercializagdo. O
segurado podera consultar a situagdo cadastral de seu corretor de seguros, no site www.susep.gov.br, de acordo com o nimero do
processo constante da apolice/proposta. As condicdes contratuais/regulamento deste produto protocolizadas pela sociedade/entidade
junto a Susep poderao ser consultadas no endereco eletrénico www.susep.govbr de acordo com o nimero de processo constante da
+55 '" 3177_5700 apolice/proposta. Recomendamos a leitura das Condigcdes Gerais e do Manual do Segurado previamente a contratacdo

Central de Atendimento 0300 772 6744. Ouvidoria 0800 888 6744




EXISTEM
AQUELES
QUE CUIDAM.
AQUELES QUE

PROTEGENM.

EJAQUELESIOUE
XE ETI"

Resolver é cuidar, proteger, tranquilizar e estar

presente em qualquer situacao. ATokio Marine

agradece por toda a parceria e deseja um feliz dia.

12 DE OUTUBRO.
DIA DO CORRETOR DE SEGUROS.

tokiomarine.com.br

Tokio Marine Seguradora Uma Seguradora @ TOKIO MARINE

completa pra vocé
ir mais longe.

SEGURADORA

NOSSA TRANSPARENCIA, SUA CONFIANCA

/TokioMarineSeguradora
tokiomarineseguradora




