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Qualificacao dos
pesquisados

Principais caracteristicas
Distribuicao geografica
Categorizacao



1. Categoria
Profissional

Santa Catarina
86%

11%
] 2% 1%

PF - Todos os PF-Vida, Preve PJ-Todosos PJ-Vida, Preve
Ramos Cap Ramos Cap

Parana 90%

5% 1% 4%
[ | —
PF Todos os PF Vida, Previ PJTodos os PJ Vida, Previe
Ramos e Cap Ramos Cap
Rio Grande do Sul 89%
9%
o 0% 2

PF - Todos os PF - Vida, Prev PJ-Todos os PJ-Vida, Prev
Ramos e Cap Ramos e Cap



2. Associacao Parana
Sindical

Santa Catarina Rio Grande do Sul

® Sim
@ Nac




3. Distribuicao

da participacao

Santa Catarina
Alto Vale
Florianopolis

Joinville/Norte do Estado

Oeste, Meio Oeste e Extremo
Oeste

Planalto Central/Lages e regido
Sul/Extremo Sul

Vale do Itajai/Litoral

4%
I 26%
I 15%
I 13%

11%

N 7%
I 29%

Parana

Cascavel e Regido |G 15%

Curitiba, Metropolitana e Litoral || NG 34%

Londrina e Regido |GG 22

Maringa e Regido |GG 16%

Ponta Grosssa e Regido [ 129

Rio Grande do Sul

Capital
Metropolitana
Vale dos Sinos
Serra

Sul, Fronteira Oeste

Planalto, Noroeste

Central, Vale do Taquari, Vale do Rio
Pardo e Litoral

A 22%

RN 9%
A 17%
I 14%
I 13%
I 11%
I 15%



4. Sexo

biologico

Santa Catarina

@ Feminino
@ Masculino
@ Prefiro ndo dizer

Parana

Rio Grande do Sul

& Feminino
@ Masculino
@ Prefiro ndo dizer

@ Feminino
@ Masculino
@ Prefiro ndo dizer



Parana 28%

5. Tempo
Profissional I I I

4% 4%

Até2anos De3a5 De6al0 Della20 De21la30 Maisde 30

anos anos anos anos anos
Santa Catarina 30% 32% Rio Grande do Sul
0
o)
27% 29%
21% 22%
15% 15%
4%
1%
- ] L] ]
Até2anos De3a5 De6al10 De11a20 De21a30 Maisde 30 Até 2 anos De3a5 De6al0 Della20 De21a30 Maisde 30

anos anos anos anos anos anos anos anos anos anos



Parana e 16,7%
6. Grau de
|
escolaridade
@ Até 20 grau
@ Superior Incompleto
@ Superior Completo
® Pis Graduado ou acima
Santa Catarina Rio Grande do Sul

yunn P 69,3% IPTIY 2 55,2°A)

@ Até 20 grau

@& Até 20 grau
@ Superior Incompleto J

@ Superior Incompleto

Superior Complet
@ Superior Completo ) Superior Completo

@ Pis Graduado ou acima . ,
@ Pis Graduado ou acima



Parana

-
’ = Falxa de Até 20 anos 0%
i I d E De 21 a34 anos I 9%

De 35a49 anos N 30%
De50a64 anos TS 19%
Acima de 65... NN 13%

Santa Catarina Rio Grande do Sul

Até 20 anos ] 1%
Até 20 anos 0%

De21a34anos [ 11%
De21a34anos I 4%

De35a49anos [N 32%
De 35a49 anos NN 32%

DE 50 a 64 519% DE 50 a 64 nos _39%
a64nos NN 51%

Acima de 65 anos NN 13% Acima de 65 anos [ 138%



Qualificacao dos
pesquisados

Volume de negodcios e parceiras
Mix, Estrutura, Sistemas e
Linhas diferenciadas



Parana 27%

8. Volume ANUAL 11% 16% e 1 17%
Prémios Emitidos I I I

Santa Catarina

Até RS  >RS$500mil >RS1IMM a > RS3MM a > RS6MM a > RS10MM
500mil aRSIMM  RS3MM RS6MM RS10MM

Rio Grande do Su!G%

24%
19%
19% 17%
15% 16% 15% 16% ' 13%
0,
I 1i I I 9%
Até  >RS500mil a >RS1IMM a >RS3MM a >R$6MM a >RS$S10MM Até >R$500mil a >R$1IMM a >R$3MM a >R$6MM a >RS10MM

RS500mil  R$S1IMM RS3MM

RS6MM RSRS10MM RS500mil  RS1IMM RS3MM RS6MM  RSRS10MM



9. Mix atual
de produtos

Vida e Acidentes Pessoais

37%

27%
15%
11%
4%
1% 2% 3% g9 .
- [ —
0%

5% 10% 15% 20% 25% 30% 40% 50%

RS

4%

0%

3%
-

0%

38%

5%

69%

5%

28%

10%

15%

10%

11%

15%

(]
]
15%

6%

20%

3%
-

20%

5%

25%

1%

25%

5%

30%

1%

30%

1%

40%

0%

40%

3%
L]
50%

2%

50%



9. Mix atual
de produtos

Previdéncia Privada

SC
68%
25%
60
I -A 1% 0% 0% 0% 0% 1%
0% 5% 10% 15% 20% 25% 30% 40% 50%

PR

69%
27%
2% 1% 1%
0% 5% 10% 15% 20%
76%
RS
22%

I 2% 0% 0%

0% 5% 10% 15% 20%

0%

25%

0%

25%

1%

30%

0%

30%

0%

40%

0%

40%

0%

50%

0%

50%



9. Mix atual
de produtos

Saude Médica

SC
65%

24%

1)
IGIAZ%O%Z%l%O%l%

0% 5% 10% 15% 20% 25% 30% 40% 50%

PR

RS

69%

16%

0,
7: 3% 1%
| —

0% 5% 10% 15% 20%

81%

13%
I 3% 0% 0%

0% 5% 10% 15% 20%

2%

25%

0%

25%

0%

30%

0%

30%

1%

40%

1%

40%

1%

50%

3%

50%



9. Mix atual
de produtos

Saude Odontologica

SC
76%

19%

I 3% 1% 0% 0% 0% 0% 2%

0% 5% 10% 15% 20% 25% 30% 40% 50%

PR 75%
18%
I 4%
|
0% 5% 10%
83%
RS
12%
I 3%
||
0% 5% 10%

0%

15%

0%

15%

1%

20%

0%

20%

1%

25%

0%

25%

0%

30%

0%

30%

0%

40%

1%

40%

0%

50%

1%

50%



SC

3%

0%

9. Mix atual

de produtos

Automaoveis

3%

5%

2%

10%

3%

15%

3%

20%

3%

25%

4%
]
30%

11%

40%

68%

50%

PR

2%

0%

RS

3%

0%

2%

5%

4%

5%

7%
O

10%

4%

|
10%

7%
[

15%

5%

15%

4%
O
20%

2%

20%

2%

25%

4%

25%

58%

9% 9%
i B

30% 40% 50%

69%

4% 6%
m N
30% 40% 50%



Patrimoniais
SC
24%
17%
0, 0,
11% 9% 11%
0,
_— I
m B
0% 5% 10% 15% 20% 25% 30%

9. Mix atual
de produtos

11%

40%

9%

50%

PR

RS

4%

0%

5%

0%

5%

5%

3%

5%

18%
14%

10%  15%

16%
13%

10% 15%

18%

15%
12%
I 296 1%

20% 25% 30% 40% 50%

21%
17%
13%
%
5%
20 25% 30% 40% 50%



Outros
SC
34%
21%
17%
10%
6%
3%
0% 5% 10% 15% 20% 25%

9. Mix atual
de produtos

3%

30%

2%

40%

4%
[]

50%

PR
24%
21%

7%

0% 5% 10%

RS 36%

15% 17%

0% 5% 10%

12% 11%
I I %
15% 20% 25%
11%
5%
3%
O
15% 20% 25%

8%

I3%
[ ]

30% 40%

4%

. 1%
30% 40%

6%

50%

7%

50%



10. Atuacao em Linhas Diferenciadas

Linhas Atuo Atuo NAO
FREQUENTEMENTE RARAMENTE Atuo

21% 44% 35%

Consorcio SC 18% 44% 38%
8% 46% 46%

7% 44% 49%

Financiamentos SC 3% 44% 53%
2% 43% 55%

5% 17% 78%

Investimentos SC 1% 16% 83%
1% 21% 78%

9% 43% 48%

Servi¢os bancarios SC 6% 32% 62%

9% 42% 50%



10. Atuacao em Linhas Diferenciadas

Linhas Atuo Atuo NAO
FREQUENTEMENTE RARAMENTE Atuo

18% 34% 48%

Energia Fotovoltaica SC 4% 28% 68%
13% 39% 48%

10% 26% 64%

Afiangcadoras SC 7% 19% 14%
5% 18% 76%

2% 3% 95%

Protecdo veicular SC 1% 0% 99%

RS 3% 4% 92%



11. Comissoes

(Faturamento Anual)

SC

9%

Até
RS50mil

32%
PR °

19%
14% 11%
0
% 6% 1% I
(]
B = 0 B I

Até > RS 50mil >RS$100mil > R$150mil > R$250mil > R$350mil > RS550mil > RS1IMM
RS50mil a R$100mil a R$150mil a R$250mil a R$350mil a R$500mil a RS1MM

30% RS
25%
21%
18%
15%
12% 0
10% g9  10%  10%  11%
7% 6% 6%
3% I I I I

>R$50m"‘a> R5100mil >RS150mil >R5250m"' >R5350mil >R5500mil >R51MM Até  >R$50mil a >R$100mil >R$150mil >R$250mil >R$350mil >R$500mil >R$IMM
R5100mil a R5150mila R5250mila R5350mila RS500mil a RSIMM R$50mil  R$100mil a R$150mil a R$250mil a R$350mil a R$500mil a R$IMM



PR 33%

12. Estrutura
13% 13%
de Pessoal ° oo

Nenhum 1 2 3 4 Mais de 4
SC 34% RS
32%
21% 22%
16% 15% 14%
0, 0,
11% 12% 11%
6% I I I 7%
Nenhum 1 2 3 4 Mais de 4

Nenhum 1 2 3 4 Mais de 4



41%
PR OBS: 17% assinam dois sistemas

[ |
13. Sistema e
[ ] Y 4
Multicalculo
4‘7
i 0% 0%

- i
Principais - - P
0 < & Q ) 7
0 v §< o Q / > s
N P P
\ ~»
sC RS a8%
OBS: 14% assinam dois sistemas
38%
32%
25% OBS: 17% assinam dois sistemas
12% 12%
8% o
4% 19% . 5% I 3% 2% 4% 1% >%
. [ ] =70 0% B - — = — [ ]
P 7
! & & A ) A S
‘_\\,\/O 6(8‘ (J?? A<<<3‘ é(* (.)\(J OQS /7 O") ;0\\'\/0 (960 o(y“ \QQ/ <</(,§< (,)\(J QOQ\ Ve <{S)
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13. Sistema e
Multicalculo

————

' % Outros )

~———_—

SC 33%
17% 17% 17% 17%
Apice Geréncia Midia Social MultiGestor Segurolink

PR

RS

69%

8% 8% 8% 8%
] ] ] ]

MultiGestor MultiLink SegurolLink SegFlexNet Sigas

40%

20% 20% 20%

Cronos Painel SegFlex



14. Numero de parceiras: Seguradoras,
Operadoras de Saude e EAPC

““
parceiras

Até 4 34% 36% 39%
De5a8 8% 10% 13%
De6al0 12% 17% 20%
Dellai15 16% 15% 11%

Mais de 15 30% 21% 17%



Patrocinadores e
Apoiadores

Indicador de frequéncia de operacao
e conhecimento das empresas



15. Grau atual de relacionamento de negécios e conhecimento do
corretor sobre as operacoes das empresas

Opero com Opero
Empresas e Regiao P P N3ao opero Nao conhe¢o
frequenma raramente

Estados
ALLIANZ 86% 87% 75% 9% 9% 13% 5% 4% 12% 1% 0% 0%
AXA 12% 16% 5% 38% 26% 22% 46% 50% 63% 4% 8% 10%
BRADESCO 4% 72% 73% 17/% 20% 18% 9% 9% 10% 0% 0% 0%
CAPEMISA 12% 5% 3% 30% 15% 11% 51% 62% /1% /% @ 18% 15%
ESSOR 18% 16% 11% 43% 25% 34% 34% 50% 40% 4% 9% 15%
EXCELSIOR 9% 15% 3% 35% 37/% 27/% 49% 42% 55% /% 7% 15%
GBOEX 1% 0% 2% 8% 4% 9% 72% 70% T75% 20% 26% 14%
GENTE 1% 3% 1% 11% 8% 6% /5% T74% T77/% 12% 16% 16%
HDI/YELUM 97% 98% 93% 3% 2% 2% 0% 0% 5% 0% 0% 0%
ICATU 200 12% 7% 38% 38% 19% 38% 48% 67/% 4% 3% 7%

JUNTO 18% 15% 5% 29% 15% 16% 42% 48% 54% 11% 21% 25%



15. Grau atual de relacionamento de negécios e conhecimento do
corretor sobre as operacoes das empresas

Opero com Opero
P P N3ao opero N3ao conheco
frequencna raramente

Estados PR
MAG 12% 6% 5% 30% 25% 17/% 48% 54% 60% 10% 16% 18%
MAPFRE 53% 4/% 35% 33% 37/% 28% 14% 15% 38% 1% 1% 0%
PORTO SEGURO 92% 92% 89% 2% 5% 4% 6% 3% 7% 0% 0% 0%
SABEMI 1% 1% 0% 7% 4% 4% 62% 59% 68% 30% 36% 27%
SANCOR 42% 10% 4% 23% 20% 15% 30% 62% 65% 5% 9% 17%
SOMPO 41% 34% 21% 41% 37/% 42% 1/% 25% 33% 1% 4% 4%
SUICA % 26% % 16% 21% 14% 5/% 39% 59% 20% 15% 20%
TOKIO MARINE 91% 90% /5% 4% % 11% 5% 3% 14% 0% 1% 0%
UNIMED 23% 21% 9% 30% 15% 16% 39% 56% 66% 7% 8% 10%

ZURICH 63% 66% 44% 21% 22% 25% 14% 9% 29% 1% 3% 3%



16. Bloco das seguradoras nao
patrocinadoras ou apoiadoras

Opero com Opero
Nao opero
frequéncia raramente

Estados

AVLA

CENTAURO
CHUBB

CNP

FATOR
GENERALI
MITSUI

SUL AMERICA
SURA

3%
19%
21%

3%
11%

1%
25%
22%
20%

1%
17%
2%
0%
4%
1%
21%
25%
9%

1%
0%
12%
0%
7%
0%
20%
13%
8%

10%

39%
25%
7%
20%
9%
49%
46%
27%

5%
38%
20%

4%
19%

4%
40%
46%
15%

4%
4%
21%
3%
14%
2%
36%
37%
13%

50%

38%
47%
56%
49%
85%
23%
30%
46%

45%

41%
56%
51%
53%
85%
33%
28%
62%

Nao conheco

PR 1% RS
39% 37% 49% 56%
66% 4% 3% 30%
62% 7% 22% 4%
46% 35% 44% 51%
51% 20% 24% 28%
89% 6% 9% 9%
39% 2% 5% 4%
47% 1% 1% 3%
66% 7% 14% 13%



Niveis de Satisfacao

(Visao Geral dos Corretores)

Seguradoras Patrocinadoras e Apoiadoras
(exclusivo)



Parte |

Relacionamento
Comercial
&
Politica de
Negocios

Proximidade comercial da Seguradora com a sua
corretora

Condicées Comerciais (comissoes, premiagoes e
remuneracoes adicionais de resultados)

Programas de fidelizagao junto aos corretores e
seus clientes

Desenvolvimento de campanhas promocionais
Etica, respeito e transparéncia nas operacoes
Canal de comunicacao permanente e ativo

Nivel de qualificacao do quadro de colaboradores
da area comercial

Incentivos e apoio de marketing para os
corretores

Postura proativa dos colaboradores da empresa

Empatia e flexibilidade nas negociacodes
comerciais



17. Relacionamento Comercial & Politica de Negécios

Muito - . . - o - Muito . ~ .
. o Satisfeito Favoravel Insatisfeito . . Desfavoravel N3ao opino
Satisfeito insatisfeito

A ELEE PR ( SC (RS [ PR | SC (RS | PR | SC | RS [PR|SC | RS |PR|SC|RS|PR|SC|RS|PR|SC]|RS
ALLIANZ

AXA

BRADESCO

CAPEMISA

ESSOR

EXCELSIOR

GBOEX

GENTE

HDI/YELUM

ICATU

JUNTO




17. Relacionamento Comercial & Politica de Negécios

MAG

MAPFRE

PORTO SEGURO
SABEMI
SANCOR
SOMPO

SUICA

TOKIO MARINE

UNIMED

ZURICH

Muito

Satisfeito

Satisfeito

Favoravel

Insatisfeito

Muito

insatisfeito

Desfavoravel

Nao opino

PR

SC

RS

PR | SC

RS

PR

SC

RS

PR | SC | RS

PR

SC

RS

PR | SC | RS

PR

SC

RS

8%

16%

57%

0%

15%

12%

4%

42%

9%

22%




18 - Contribuicoes: Relacionamento
Comercial e Politica de Negodcios

« Temos grandes desafios de equilibrar o atendimento digital com um servico
mais humanizado no setor de seguros. Com o aumento da tecnologia e dos
sistemas automatizados, muitas companhias tém priorizado o atendimento
digital, o que, embora pratico, pode ser insuficiente em situacoes complexas.
Corretores de seguros sentem gue suas necessidades e as dos clientes nao
sao devidamente atendidas, com um distanciamento crescente entre eles e
as seguradoras.

« HA uma critica a falta de apoio humano em momentos criticos e uma
percepcao de que as seguradoras estao transferindo responsabilidades para
os corretores, como inadimpléncias e vistorias, tornando o processo mais
burocratico e menos eficaz. Além disso, ha insatisfacao com a falta de
treinamento e autonomia dos gerentes das seguradoras, dificultando a
resolucao de problemas basicos.



18 - Contribuicoes: Relacionamento
Comercial e Politica de Negodcios

« Os corretores sentem falta de uma comunicacao mais direta e
eficiente com os subscritores das seguradoras e destacam a
importancia de visitas presenciais para fortalecer o
relacionamento. A sugestao inclui a criacao de um Servigo de
Atendimento ao Corretor (SAC) para lidar com reclamacoes e
problemas especificos, trazendo profissionais qualificados para
mediar essas questoes.

 No geral, o texto ressalta a necessidade de um equilibrio entre
tecnologia e atendimento humano, maior autonomia para
gerentes, melhoria nos treinamentos e processos, € um
relacionamento mais préoximo e transparente entre seguradoras
e corretores.



18 - Contribuicoes: Relacionamento
Comercial e Politica de Negoécios

Desafio de Equilibrio:
« Encontrar o equilibrio entre atendimento digital e servico humanizado no setor de
seguros.
Prioridade no Atendimento Digital:
« Companhias priorizam o digital, que pode ser insuficiente para situacoes
complexas.
Distanciamento dos Corretores:

« Corretores sentem gque suas necessidades e as dos clientes nao sao plenamente
atendidas.

« Aumento do distanciamento entre corretores e seguradoras.

Critica a Falta de Apoio Humano:
« Falta de suporte em momentos criticos.

« Transferéncia de responsabilidades para corretores, como inadimpléncias e
vistorias.



18 - Contribuicoes: Relacionamento
Comercial e Politica de Negoécios

Problemas de Treinamento e Autonomia:
 Insatisfacdao com a falta de treinamento e autonomia dos gerentes.
 Dificuldades na resolucao de problemas basicos.

Necessidade de Comunicacao Direta:
« Falta de comunicacgao direta e eficiente com subscritores.
* Importancia de visitas presenciais para fortalecer o relacionamento.

Sugestao de Criacao de SAC:

« Criar um Servico de Atendimento ao Corretor (SAC) para lidar com
reclamacgoes.

* Profissionais qualificados mediando questoes especificas.

Conclusao Geral:
* Necessidade de equilibrar tecnhologia com atendimento humano.
* Maior autonomia para gerentes e melhoria nos treinamentos e processos.
« Relacionamento mais proximo e transparente entre seguradoras e corretores.



Parte |1i

Atendimento
&
Operacao

Estrutura operacional - atendimento a corretores e segurados

Emissoes de apdlices, endossos e faturas, bem como
pagamento de comissoes

Vistorias prévias Auto e inspecoes de Riscos RE, quando
pertinente ao produto/seguradora

Servicos 24h (proprios ou terceirizados) e Central de
Atendimento

N° de prestadores e empresas credenciadas na regiao e
logistica de atendimento local

Atendimento de sinistros e pagamentos das indenizacoes

Tecnologia da Seguradora (navegacao, site, facilidade de
comunicacao eletronica, agilidade nos processos)

CONHECIMENTO, HABILIDADES e ATITUDES de seu quadro
gerencial e funcional operacional

Apoio a projetos especiais apresentados pelos corretores -
viabilidades tecnolégicas.

Processo de integrag¢ao por API



19. Atendimento & Operacao

Muito - - . - - Muito . o .
- . Satisfeito Favoravel Insatisfeito . . . Desfavoravel N3ao opino
Satisfeito insatisfeito

NEGLEM PR (SC (RS [PR|SC (RS | PR | SC| RS PR |'SC| RS |PRISC|RS|PR|SC|RS|PR|SC|RS
ALLIANZ 29%|40%|25% 0% | 2% | 2%
AXA 3% | 4% | 0% 1% | 0% | 2%
BRADESCO 14%(18% |15% 2% | 5% | 5%
CAPEMISA 4% | 1% | 4% 0% | 2% | 1%

ESSOR 4% | 2% | 1% 2% | 0% | 2%
EXCELSIOR 2% | 5% | 2% 2% | 2% | 3%
GBOEX 0% | 0% | 2% 1% | 0% | 2%
GENTE 1% | 0% | 1% 3% | 0% | 2%
HDI/YELUM 43% (48%|36% 1% | 2% | 1%
ICATU 6% | 5% | 2% 3% | 2% | 1%
JUNTO 5% | 4% | 3% 1% | 1% | 2%




19. Atendimento & Operacao

Estados
MAG

MAPFRE
PORTO SEGURO
SABEMI
SANCOR
SOMPO

SUICA

TOKIO MARINE

UNIMED

ZURICH

Muito

Satisfeito

Satisfeito

Favoravel

Insatisfeito

Muito

insatisfeito

Desfavoravel

Nao opino

PR

SC

RS

PR | SC | RS

PR

SC

RS

PR

SC

RS

PR

SC

RS

PR | SC | RS

PR

SC

RS

3%

3%

5%

2%

1%

0%

12%

15%

4%

5%

4%

9%

54%

48%

50%

0%

2%

1%

1%

1%

0%

1%

1%

1%

9%

5%

2%

0%

3%

1%

7%

18%

3%

4%

3%

4%

6%

15%

4%

1%

1%

5%

39%

46%

28%

0%

6%

4%

6%

10%

1%

2%

1%

1%

17%

24%

7%

1%

3%

4%




20 - Contribuicoes: Atendimento & Operacao

» As percepcoes dos corretores enfatizam a necessidade de melhorar a
eficiéncia e a flexibilidade no setor de seguros.

« Destaca a importancia de agilizar emissoes, vistorias e atendimentos, além
de qualificar prestadores de assisténcia 24 horas.

 Critica a falta de comunicacao direta com clientes sobre pagamentos em
atraso e a seletividade excessiva das seguradoras.

« Aponta falhas nos sistemas, a necessidade de capacitar atendentes e a
importancia de maior proatividade e responsabilidade das seguradoras em
relagao aos servigos terceirizados, que afetam a imagem dos corretores.

« Sugere melhorias nos canais de atendimento e maior clareza nas regras de
servico.



20 - Contribuicoes: Atendimento & Operacao

- Agilidade e Eficiéncia: Ha uma necessidade urgente de agilizar
as emissoes e vistorias, bem como melhorar os atendimentos
para resolucao de problemas e assisténcia 24 horas.

« Comunicacao Direta com Clientes: Sugere-se que as seguradoras
facam contato direto com os clientes sobre parcelas em atraso,
evitando a intermediacao dos corretores para esses assuntos.

- Sistemas e Flexibilidade: Ha um chamado para que as
seguradoras sejam mais flexiveis e inovem verdadeiramente, nao
apenas para reduzir custos.



20 - Contribuicoes: Atendimento & Operacao

- Valorizacdo dos Parceiros e Atendentes: E necessario valorizar mais os

parceiros de assisténcia, capacitar atendentes e melhorar o atendimento aos
corretores.

- Problemas e Solugoes Operacionais: Deve-se melhorar os sistemas de
navegacao e atendimento telefénico, além de oferecer respostas em prazos
razoaveis. A falta de responsabilidade no atendimento e os problemas com

servicos terceirizados sao destacados como areas que necessitam de atencao
urgente.

 Responsabilidade das Seguradoras: As seguradoras devem assumir mais
responsabilidade em vez de transferi-la para os corretores, especialmente em
servicos terceirizados que afetam negativamente a imagem dos corretores.



Parte |1i

Produtos
&
Servicos

Qualidade dos produtos e diferenciais do
mercado

Grau de competitividade dos produtos da
Seguradora e estabilidade tarifaria

Flexibilidade na aceitacao de riscos

Simplicidade na formatacao das propostas,
questionarios de riscos e manuais de
operacao

Uso de tecnologia e facilidade na
contratacao



21. Produtos & Servicos

Muito . . . Muito . ~ .
. - Satisfeito Favoravel Insatisfeito . . o Desfavoravel N3ao opino
Satisfeito insatisfeito

[ eLLE PR | SC | RS [PR | SC [ RS | PR | SC | RS [PRISCERSHPRISC RS PR | SC| RS | PR | SC | RS
ALLIANZ 25%(34%|29% 1% | 1% | 1%
AXA 1% | 3% | 0% 2% | 3% | 1%
BRADESCO 9% [19%|18% 1% | 3% | 4%
CAPEMISA 3% | 1% | 4% 3% | 3% | 1%

ESSOR 4% | 3% | 2% 3% | 1% | 1%
EXCELSIOR 1% | 3% | 1% 4% | 3% | 2%
GBOEX 0% | 0% | 1% 3% | 0% | 1%
GENTE 1% | 0% | 0% 3% | 1% | 1%
HDI/YELUM 38%|40%|40% 1% | 1% | 2%
ICATU 5% | 5% | 1% 3% | 2% | 2%
JUNTO 2% | 3% | 5% 1% | 1% | 2%




21. Produtos & Servicos
RN

Muito

Satisfeito

Satisfeito

Favoravel

Insatisfeito

Muito

insatisfeito

Desfavoravel

Nao opino

Estados | 3}

SC

RS

PR | SC

RS

PR | SC

RS

PR | SC | RS

PR

SC

RS

PR | SC | RS

PR

SC

RS

MAG

4%

4%

1%

0%

2%

MAPFRE

15%

8%

4%

3%

9%

PORTO SEGURO  [iksiA

47%

46%

0%

2%

2%

SABEMI

2%

0%

1%

2%

2%

SANCOR

4%

1%

0%

3%

2%

SOMPO

21%

8%

1%

2%

4%

SUICA

9%

3%

2%

3%

5%

TOKIO MARINE

37%

30%

0%

3%

2%

UNIMED

9%

3%

2%

2%

4%

ZURICH

16%

10%

3%

1%

3%




22 - Contribuicoes: Produtos e Servicos

« Neste item a pesquisa apresenta sugestoes de melhorias e desafios
enfrentados pelas seguradoras. A énfase esta no equilibrio entre tecnologia e
humanizacao. Ha criticas a restricao de aceitagao de riscos, especialmente
em regioes afetadas por desastres naturais, como as enchentes no Rio Grande
do Sul, e 3 demora nas respostas para riscos especiais.

« Sugere-se simplificar o uso de sites das seguradoras e permitir mais
flexibilidade na escolha de coberturas e precos consistentes dentro de
grupos de seguradoras. A importancia de melhorar a comunica¢ao sobre
mudancas nas condicoes gerais e de investir na formatacao de questionarios
de risco é ressaltada.



22 - Contribuicoes: Produtos e Servicos

« A assisténcia 24 horas ainda apresenta problemas, como
demora e qualidade inconsistente dos prestadores. A
concorréncia desleal com cooperativas é vista como um
problema, especialmente quando seguros sao direcionados de
forma inadequada a cooperativas.

 Finalmente, ha um reconhecimento de que a maioria das
seguradoras esta dentro dos padroes estabelecidos, mas ha
uma necessidade de maior clareza nas regras de assisténcia e
na comunicagao com corretores.



22 - Contribuicoes: Produtos e Servicos

Melhorias nas Seguradoras:

 De uma forma geral ha registros de melhorias em seguradoras, sendo citada pelos
corretores o exemplo da Tokio Marine.

* Importancia de equilibrar tecnologia com um atendimento mais humano.

Desafios de Aceitacao:

* Restricoes aumentadas, especialmente em regides propensas a desastres naturais
como enchentes.

« Demora na resposta para riscos especiais e necessidade de equidade entre
corretores.

Usabilidade e Flexibilidade:

» Sites complexos e dificeis de navegar; recomendacao para simplificagao.
« Mais flexibilidade na escolha de coberturas para clientes e corretores.

Comunicacao e Processos:
* Necessidade de notificagao aos corretores sobre mudancgas nas condi¢oes gerais.
* Investimento em questionarios de risco para facilitar calculos.



22 - Contribuicoes: Produtos e Servicos

- Assisténcia 24 Horas:

 Problemas de demora e inconsisténcia na qualidade dos prestadores de
servicos.

- Concorréncia e Precos:

« Concorréncia desleal com cooperativas, prejudicando corretores
independentes.

« Desigualdade de precos e comissoes entre corretores e cooperativas.

- Educacao e Treinamento:
« Importancia de cursos de apresentacao de produtos para corretores.

 Padroes Gerais:

« A maioria das seguradoras esta dentro dos padroes, mas falta clareza nas
regras de assisténcia.



23. Principais dificuldades
enfrentadas na
intermediacao dos
negocios entre seus
clientes e as
seguradoras?

SC

Atrasos no atendimento

Falta de clareza nas informacdes
fornecidas pelas seguradoras

Processos burocraticos excessivos

Falta de suporte técnico e
treinamento de seu time

Dificuldade em obter atualizacdes
sobre o status de sinistros

I, 2 79
I 3%
- [prA
I 1%
I 12%

PR

Atrasos no atendimento

Falta de clareza nas informacdes
fornecidas pelas seguradoras

Processos burocraticos excessivos

Falta de suporte técnico e
treinamento de seu time

Dificuldade em obter atualizacdes
sobre o status de sinistros

RS

Atrasos no atendimento

Falta de clareza nas informacdes
fornecidas pelas seguradoras

Processos burocraticos excessivos

Falta de suporte técnico e
treinamento de seu time

Dificuldade em obter atualizacdes
sobre o status de sinistros

I 24%
I 19%
I 25%
I 16%
I 17%

DN 24%
N 19%
I 26%
N 20%
N 12%



24. Indicacoes adicionais sobre as
dificuldades enfrentadas pelos corretores

« As pontuacoes nesta questao destacam uma série de desafios enfrentados pelos
corretores de seguros ao interagir com as seguradoras. Ha uma percepc¢ao generalizada
de que a comunicacao com analistas de sinistros é complexa e demorada, e que
muitas seguradoras nao mantém uma consisténcia nas respostas, o que frustra os
corretores. Destaca-se a lentidao nos retornos de informag¢oes e na resolucao de
problemas, além de uma burocracia excessiva que complica processos simples.

- A falta de clareza nas exclusoes das condicoes gerais € na recusa de cotagoes é um
problema recorrente, tornando as negociacodes dificeis e demoradas. Muitos corretores
sentem que nao tém as ferramentas adequadas ou suporte necessario para atender
seus clientes de forma eficaz, devido a falta de conhecimento e clareza dos
funcionarios das seguradoras, bem como sistemas operacionais antiquados que
dificultam o acesso a informacgoes relevantes.



24. Indicacoes adicionais sobre as
dificuldades enfrentadas pelos corretores

« Além disso, a digitalizacao dos processos, embora necessaria, tem levado a
uma falta de respostas precisas e oportunas. Corretores relatam uma falta de
comprometimento e conhecimento por parte dos gerentes de contas e
técnicos, além de treinamentos superficiais que nao preparam
adequadamente os novos funcionarios. A demora na atualizacao e
fornecimento de pecas e a falta de um canal direto para sanar duvidas sao

problemas adicionais que acabam impactando a eficiéncia do trabalho dos
corretores.

* Por fim, a necessidade de desburocratizar os processos e tornar os sistemas
mais acessiveis e ageis é vista como essencial para melhorar a relacao entre
seguradoras e corretores, permitindo que estes ultimos possam atender
melhor seus clientes e competir de maneira justa no mercado.



24. Indicacoes adicionais sobre as dificuldades
enfrentadas pelos corretores

« Complexidade e Demora: Ha dificuldades na comunicacao com analistas de sinistro e demora nas
respostas e processos. Isso se aplica tanto a atualizacoes de sinistros quanto a aceitacao de riscos
especiais.

- Burocracia e Falta de Clareza: Os processos sao considerados burocraticos e muitas vezes as
seguradoras nao sao claras em suas exclusoes e condi¢des gerais, levando a mal-entendidos.

« Inconsisténcia e Falta de Treinamento: Corretores relatam inconsisténcia na aceitagao de riscos e
falta de conhecimento dos gerentes sobre produtos. Treinamentos sao considerados superficiais.

* Necessidade de Comunica¢ao Melhorada: Sugere-se que as seguradoras precisam melhorar seus
sistemas de comunicacao, incluindo a notificacdo de mudancas e a disponibilizacao de canais
diretos para esclarecer duvidas.

- Digitalizacao e Atendimento: A digitalizacao, embora Util, tem resultado em falta de resposta
precisa. O atendimento eletrénico frequentemente nao resolve problemas complexos.

« Preocupacoes com Concorréncia: O texto destaca preocupacdées com a concorréncia desleal,
especialmente em relacao a cooperativas que tém condicdes e comissoes diferentes.

Esses pontos refletem a necessidade de melhorias significativas em processos, comunicacao e
treinamento para tornar as operacoes de seguros mais eficientes e satisfatérias para os
corretores.



25. Qualidade dos
servicos prestados
pelas Seguradoras:

Visao Geral

SC
69%

17%

11%
_ B = =

Excelente Boa Regular Ruim Péssima

PR
75%
7%
[ ]
Excelente Boa
RS
72%
7%
[ 1]
Excelente Boa

18%

Regular

18%

Regular

1%

Ruim

2%

Ruim

0%

Péssima

1%

Péssima



26. Indicacoes adicionais sobre a QUALIDADE DE
SERVICOS prestados pelas Seguradoras

« Abordam as experiéncias e percepcoes dos corretores de seguros em relagao
ao atendimento das seguradoras. De forma geral, as seguradoras se esforcam
para prestar um bom servico, mas enfrentam muitos desafios, especialmente
com a assisténcia 24 horas e os prazos de retorno, que frequentemente sao
longos e frustrantes para os clientes. Embora algumas companhias sejam
mais eficientes e melhorem gradualmente, outras ainda precisam de
melhorias significativas.

« Os problemas encontrados incluem a falta de qualificacao dos atendentes, a
auséncia de clareza nas informacoes fornecidas, e a lentidao na resolucao de
problemas, muitas vezes agravada pela falta de proatividade e
responsabilidade interna. As falhas no sistema e nos servicos terceirizados,
como os prestados por empresas de assisténcia, sao particularmente

problematicas e afetam negativamente a imagem tanto das seguradoras
qguanto dos corretores.



26. Indicacoes adicionais sobre a QUALIDADE DE
SERVICOS prestados pelas Seguradoras

« Embora existam seguradoras que oferecem um bom suporte, a maioria ainda
é considerada mediana, com espaco para melhorias em varios aspectos, desde
a agilidade nos processos até o uso mais eficaz da tecnologia. Também ha
uma critica a falta de autonomia das sucursais, o que frequentemente leva a
atrasos e decisoes ineficazes.

« As seguradoras sao incentivadas a tornar os sistemas e processos mais ageis e
claros, com atencao especial aos pequenos corretores e a melhoria da
comunicagcao com os prestadores de servicos. A necessidade de melhorias
continuas é evidente, com énfase em aprimorar a assisténcia 24 horas e os
relacionamentos comerciais, a fim de proporcionar um atendimento mais
eficiente e satisfatorio para os clientes e corretores.



26. Indicacoes adicionais sobre a QUALIDADE DE
SERVICOS prestados pelas Seguradoras

Esforcos e Desafios:

« As seguradoras se esforcam para prestar bons servicos, mas enfrentam desafios
significativos na assisténcia 24 horas e em prazos de retorno.

Eficiencia Variavel.

« Algumas companhias sao mais eficientes, enquanto outras precisam de melhorias
substanciais.

Problemas de Atendimento:

« Falta de qualificagcao dos atendentes e auséncia de clareza nas informacoes
fornecidas.

« Lentidao na resolucao de problemas, agravada por falta de proatividade.

Sistemas e Terceirizacgao:

« Falhas no sistema e problemas com servi¢os terceirizados, afetando a imagem das
seguradoras e dos corretores.



26. Indicacoes adicionais sobre a QUALIDADE DE
SERVICOS prestados pelas Seguradoras

* Necessidade de Melhorias:
« Sugere-se tornar sistemas e processos mais ageis e claros.
« Melhorar a comunicacao e a atencao aos pequenos corretores é crucial.

« Techologia e Processos:

« Uso mais eficaz da tecnologia é necessario para agilizar processos e
melhorar servicos.

- Relagoes Comerciais:

* Importancia de melhorar a assisténcia 24 horas e fortalecer os
relacionamentos comerciais.



27. Avaliacao sobre a
eficiéncia das
Seguradoras no
ATENDIMENTO DE
SINISTROS
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26%
o
(4]
L [ ] —
Muito Eficiente Moderamente Pouco Ineficiente
eficiente eficiente eficiente

PR

RS

5%
]

Muito
eficiente

4%
I

Muito
eficiente

49%
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28. Indicacoes adicionais sobre a eficiéncia do
processo de atendimento de sinistros das
seguradoras com as quais opera.

« Apontamentos sobre a experiéncia de corretores com seguradoras, destacando tanto aspectos
positivos quanto areas que necessitam de melhorias. De maneira geral, a eficiéncia no
atendimento as demandas, como seguro fianca e sinistros, varia entre as seguradoras, com
algumas sendo muito eficientes e outras menos. A Porto Seguro é elogiada pela comunicacao
exemplar e por priorizar o corretor em todos 0s processos.

« Ha uma preocupacao com a burocracia e a lentidao dos processos, especialmente devido a
sindicancia, que pode atrasar a indenizacao de sinistros. A digitalizacao é vista como um ponto
que deve ser acelerado para melhorar a agilidade, enquanto muitos sistemas ainda sao
considerados arcaicos e precisam de atualizacao. A falta de preparo de alguns analistas e a
dependéncia de servicos terceirizados também sao mencionadas como causas de ineficiéncia e
problemas no atendimento.

« As observag¢des sugerem que as seguradoras devem focar na reducao da burocracia e melhorar a
comunicacao direta entre corretores e analistas de sinistros. Apesar de algumas seguradoras
estarem se esforcando para melhorar a qualidade do atendimento, ainda ha espaco para
aprimorar a agilidade e simplificar processos. A importancia de dar mais poder de decisao aos
corretores e de utilizar portais atualizados para facilitar o acompanhamento dos sinistros é
destacada como forma de melhorar a satisfacao dos clientes e corretores.



28. Indicacoes adicionais sobre a eficiéncia
do processo de atendimento de sinistros das
seguradoras com as quais opera.

« Eficiencia e Atendimento:

« A eficiéncia das seguradoras varia: algumas sao muito eficientes, enquanto outras
deixam a desejar.

« Porto Seguro é destacada pela comunicacao exemplar e por priorizar o corretor.

- Burocracia e Digitalizacao:
« A burocracia é um problema recorrente, com processos considerados lentos.
- Digitalizacao dos processos precisa ser acelerada para melhorar a agilidade.

- Desafios com Sindicancia e Terceirizagao:
» Sindicancias prolongam a indenizacao de sinistros, causando insatisfacao.

« A terceirizacao de servicos, como a regulacao de sinistros, muitas vezes dificulta o
processo.



28. Indicacoes adicionais sobre a eficiéncia
do processo de atendimento de sinistros das
seguradoras com as quais opera.

- Preparacao dos Analistas e Sistemas:

« Falta de preparo de alguns analistas para interpretar corretamente os casos.

« Sistemas arcaicos que necessitam de atualizacao para facilitar a comunicacao e
acompanhamento.

- Comunicac¢ao e Poder de Decisao:
« Sugere-se melhorar a comunicacao direta entre corretores e analistas.
* Importancia de dar mais poder de decisao aos corretores.
« Aspectos Positivos:
« Algumas seguradoras estao se esforcando para melhorar a qualidade do atendimento.
« Existem seguradoras que oferecem um atendimento eficiente nha maioria dos casos.
- Areas para Melhoria:

« Reducao da burocracia e simplificacao dos processos sao nhecessarios.
« Atualizacao de portais para facilitar o acompanhamento dos sinistros € recomendada.



29. O atendimento de
sinistro € um ponto-chave
nos servicos rotineiros de
uma corretora. Como vocé
procede neste processo?

SC

Atendo a maioria dos sinistros

ocorridos e acompanho OS processos

Dedico parcialmente a esta area pois
preciso dedicar mais tempo as - 15%
vendas

N3ao me envolvo nesta rotina, delego o
: 6%
a terceiros

PR

Atendo a maioria dos sinistros

0,
ocorridos e acompanho os processos _ 78%

Dedico parcialmente a esta area pois
preciso dedicar mais tempo as - 18%
vendas

Nao me envolvo nesta rotina, delego
a terceiros

N 2%

RS

Atendo a maioria dos sinistros

ocorridos e acompanho OS processos

Dedico parcialmente a esta area pois . 13%
. . . \ (o]
preciso dedicar mais tempo as vendas

Nao me envolvo nesta rotina, delego a
: 10%
terceiros



30. Itens de maior impacto na vida profissional dos corretores

o Muito alto Alto Impacto Baieiou
Itens em avaliacao . . Zero
impacto impacto moderado T
Avangos tecnoldgicos PR 30% 36% 86% 14% 1%
(automacgao, inteligéncia artificial e SC 39% 38% 77% 20% 2%
plataformas digitais) RS 40% 38% 78% 17% 5%
Vv | tacBes d PR 37% 40% 77% 21% 2%
udangas nas regulamentagoes do
¢ & q ¢ Je 28% 43% 71% 23% 4%
mercado
RS 28% 41% 69% 25% 6%
. hibitos d PR 25% 51% 76% 22% 2%
ovos habitos dos
. Jeo 26% 42% 68% 29% 2%
consumidores
RS 21% 39% 60% 34% 6%
- Ancia d PR 28% 36% 64% 31% 6%
oncorréncia de novos
) Jeo 24% 32% 56% 33% 7%
entrantes / insurtechs
RS 21% 26% 47% 38% 15%
]
PR 35% 49% 84% 14% 3%
Educacao e Treinamento Continuo SC 30% 39% 69% 23% 7%

RS 39% 38% 77% 20% 3%



31. Prospeccao de novos clientes:
escala de satisfacao dos
corretores com a sua atuacao
(autoavaliacao)



Escala
Por escala
Acumulado
NPS
Escala
Por escala
Acumulado

NPS

Escala

Por escala

Acumulado

NPS

31. PROSPECCAO
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20% 13%
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7 8

31% 21%
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EEEE

16% 19%

70% 89%




32. Indicadores do grau de importancia para
melhorar a prospeccao dos corretores?

5%

49% 25% 18% 3%
Diminuir problemas com

SC 52% 21% 17% 5% 4%
Seguradoras
RS 46% 24% 14% 8% 9%
. PR 35% 30% 22% 8% 5%
Rec!uzw tempo -p:i\ra SC 44% 3% 24% 4% 5%
atendimento de sinistros
RS 47% 24% 15% 9% 5%
Aumentar produtividade PR 41% 31% 19% 6% 3%
com novas ferramentas SC 39% 28% 26% 4% 3%
operacionais RS 31% 31% 27% 6% 5%
PR 29% 33% 29% 6% 3%
Delegar tarefas SC 29% 22% 36% 8% 6%
administrativas
RS 28% 28% 26% 11% 7%
PR 20% 27% 28% 12% 13%

Contar com apoio SC 23% 24% 27% 13% 13%
profissional de terceiros

RS 17% 26% 27% 15% 15%



33. Avaliacao sobre a
Gestao do Tempo e

Produtividade
dos corretores



Escala
Por escala
Acumulado
NPS
Escala
Por escala
Acumulado

NPS

Escala

Por escala

Acumulado

NPS

33. Gestao de TEMPO e PRODUTIVIDADE

7 8

21% 13%

72% 85%

7 8

29% 30%

59% 89%

EANE

22% 26%

59% 85%




34. Niveis de
dificuldade para
diversificacao da

carteira dos

corretores

SC
Foco extremo no ramo Auto |GG 21%

Falta de dominio de outros
I 25

produtos além de Auto,...

Dificuldade nas vendas de seguros o
de Pessoas I 12%

Falta de estratégica para explorar
glea pard &Xp I 30%

sua base de negbcios

Um problema na gestao das
g . . 12%

vendas do corretor

PR

Foco extremo no ramo Auto

Falta de dominio de outros produtos
além de Auto, Residencial e Empresa
Dificuldade nas vendas de seguros de
Pessoas
Falta de estratégica para explorar
sua base de negdcios
Um problema na gestao das vendas
do corretor

RS

Foco extremo no ramo Auto

Falta de dominio de outros produtos
além de Auto, Residencial e Empresa
Dificuldade nas vendas de seguros de
Pessoas
Falta de estratégica para explorar sua
base de negdcios
Um problema na gestao das vendas
do corretor

I 16%
I 21%
I 16%
I 35%
I 11%

I 21%
I  23%
N 18%
— 7%
N 10%



35. Fatores principais de
sucesso profissional de
um(a) corretor(a)

SC

Ter mais foco gerencial e estratégico

Aumentar a sua capacidade empreendedora
e de gestao estratégica

Conseguir uma estrutura organizagao e

administrativa eficiente
Obter maior competitividade comercial no
atendimento as necessidades de seus...
Diversificar carteira com uma boa gestdo de
vendas

Gerenciar de forma eficaz tempo e

produtividade

I 15%
I 13%
I 13%
I 15%

24%

I 20%

PR

Ter mais foco gerencial e estratégico [IINNEGEEEN 15%

Aumentar a sua capacidade empreendedora e

de gestdo estratégica

Conseguir uma estrutura organizagao e

administrativa eficiente
Obter maior competitividade comercial no

atendimento as necessidades de seus clientes
Diversificar carteira com uma boa gestao de

vendas

Gerenciar de forma eficaz tempo e

produtividade

RS

Ter mais foco gerencial e estratégico

Aumentar a sua capacidade empreendedora e
de gestao estratégica

Conseguir uma estrutura organizagao e
administrativa eficiente
Obter maior competitividade comercial no
atendimento as necessidades de seus clientes

Diversificar carteira com uma boa gestdo de
vendas

Gerenciar de forma eficaz tempo e
produtividade

I 15%
I 16%
I 11%

—3%

A 20%

N 10%
I 14%
I 14%
N 12%

28%

I—— 22%



36. Sintese sobre a visao do momento atual dos
corretores em relacao as:
mudancas comerciais, estratégicas e
tecnologicas;
espaco livre para comentarios, observacoes e
outras ponderacoes construtivas.



36. Comentarios Finais

« Ha necessidade de muitas mudancgas e desafios que os corretores de seguros
enfrentam no mercado atual. HA uma percepc¢cao de que muitos corretores se
sentem desamparados devido as alteragoes estratégicas das seguradoras,
que estao cada vez mais se concentrando em dgrandes corretoras e
afastando-se das menores.

« As seguradoras tém impulsionado os corretores para sistemas de assessoria,
enquanto os corretores lutam para se adaptar as novas tecnologias e a
digitalizacao dos processos. O avan¢o tecnolégico e as mudancas ho
comportamento dos consumidores estao reformulando a maneira como as
corretoras operam, e ha um consenso de que os corretores precisam se
atualizar constantemente para nao ficarem para tras.



36. Comentarios Finais

« Os corretores devem equilibrar o uso da tecnologia com a
expertise humana para se tornarem consultores de protecao e
bem-estar, proporcionando um atendimento mais personalizado
e eficaz aos clientes.

« Muitos corretores ainda nao estao se preparando
adequadamente, o que os deixa em uma posicao vulneravel
num mercado competitivo e em rapida transformacao. A falta
de investimento em conhecimento e adaptacao as novas
condicoes de mercado tem sido vista como um problema
significativo.



36. Comentarios Finais

« Além disso, ha criticas de que a Fenacor nao esta representando
adequadamente os interesses dos corretores. Para muitos, a

profissionalizacao e atualizacao continua sao essenciais para
sobreviver e prosperar no cenario atual.

« As seguradoras, no entanto, tém demonstrado preocupacao com
a capacitacao dos corretores, oferecendo cursos on-line para
melhorar seus conhecimentos sobre produtos. As reivindicacoes
sugerem, apesar das dificuldades, que a transformacao do
mercado é€ uma oportunidade para reinventar a profissao e
tornar o mercado de seguros mais dindmico e acessivel.



36. Comentarios Finais

Desafios Atuais:
» Corretores se sentem desamparados devido a mudancas estratégicas das seguradoras.
* Foco das seguradoras em grandes corretoras, afastando-se das menores.

Necessidade de Atualizacao:
» Corretores precisam se adaptar as novas tecnologias e digitalizacao dos processos.
* Importancia de equilibrar tecnologia com experiéncia humana para oferecer atendimento personalizado.

Comportamento do Mercado:

* Mudancas ho comportamento dos consumidores e avanc¢o tecnholdégico estao reformulando operacoes das
corretoras.

» Corretores devem se posicionar como consultores de prote¢cao e bem-estar.

Criticas e Preocupacoes:
» Fenacor criticada por nao representar adequadamente os interesses dos corretores.
« Falta de investimento em conhecimento e adaptacao ao mercado é vista como problematica.

Oportunidades e Capacitacao:
+ Transformag¢ao do mercado vista como oportunidade para reinventar a profissao.
» Seguradoras estao oferecendo cursos on-line para capacitar corretores.

Necessidade de Profissionalizacao:
* Importancia de se atualizar para nao ser superado pelas mudancas do mercado.
» Corretores devem focar em gestao, transparéncia e atendimento ao cliente.



Fase 2

Avaliacao Presencial Estadual
Qualificacao Adicional

Seguradoras Eleitas
Diamante | Ouro



Relacionamento Comercial

1. Como vocé e seu grupo avaliam cada
seguradora quanto a proximidade delas com os
corretores (presencial ou on-line), sua politica
comercial, flexibilidade e empatia nas
negociacoes comerciais, além da ética e
transparéncia nas operacoes de distribuicao
com seus canais?



(1) Relacionamento Comercial & Politica de Negécios

Acima das Atende as . Nado atende as Abaixo das . Desconheco
Empresa : . Favoravel : ; Desfavoravel o

expectativas expectativas expectativas expectativas (ndo opero)
Estados | PR|[SC|RS|PR|SC|RS|PR|SC|RS|PR|SC|RS|PR|SC|RS|PR|SC|RS|PR|SC]|RS
ALLIANZ 0% | 17% | 0% | 55% | 61% | 75% | 55% | 78% | 75% | 18% | 11% | 17% | 18% | 6% | 4% | 36% | 17% | 21% | 9% | 6% | 4%
AXA 0% | 6% | 0% | 18% | 17% | 13% | 18% | 22% | 13% | 18% | 0% | 4% | 18% | 11% | 8% | 36% | 11% | 13% | 45% | 67% | 75%
BRADESCO 0% | 6% | 0% | 55% | 61% | 75% | 55% | 67% | 75% | 18% | 17% | 17% | 9% | 6% | 8% | 27% | 22% | 25% | 18% | 11% | 0%
GBOEX 0% | 0% | 0% | 0% | 0% | 17% | 0% | 0% | 17% | 0% | 0% | 4% | 18% | 6% | 8% | 18% | 6% | 13% | 82% | 94% | 71%
HDI/YELUM 0% | 22% | 4% | 73% | 72% | 75% | 73% | 94% | 79% | 18% | 6% | 17% | 9% | 0% | 4% | 27% | 6% | 21% | 0% | 0% | 0%
ICATU 9% | 0% | 0% | 55% | 17% | 13% | 64% | 17% | 13% | 9% | 6% | 0% | 0% | 17% | 4% | 9% | 22% | 4% | 27% | 61% | 83%
MAG 0% | 0% | 0% | 36% | 22% | 13% | 36% | 22% | 13% | 9% | 6% | 4% | 0% | 17% | 0% | 9% | 22% | 4% | 55% | 56% | 83%
MAPFRE 0% | 6% | 0% | 27% | 50% | 33% | 27% | 56% | 33% | 36% | 28% | 29% | 18% | 6% | 17% | 55% | 33% | 46% | 18% | 11% | 21%
PORTO 36% | 33% | 29% | 45% | 56% | 71% | 82% | 89% | 100% | 9% | 6% | 0% | 0% | 6% | 0% | 9% | 11% | 0% | 9% | 0% | 0%
POTTENCIAL 0% | 0% | 0% | 36% | 50% | 13% | 36% | 50% | 13% | 18% | 0% | 4% | 9% | 6% | 4% | 27% | 6% | 8% | 36% | 44% | 79%
SANCOR 0% | 0% | 0% | 18% | 11% | 29% | 18% | 11% | 29% | 27% | 6% | 13% | 18% | 22% | 4% | 45% | 28% | 17% | 36% | 61% | 54%
TOKIO 18% | 11% | 0% | 64% | 72% | 54% | 82% | 83% | 54% | 9% | 11% | 25% | 0% | 0% | 4% | 9% | 11% | 29% | 9% | 6% | 17%
ZURICH 0% | 6% | 0% | 36% | 72% | 46% | 36% | 78% | 46% | 18% | 17% | 21% | 18% | 0% | 13% | 36% | 17% | 33% | 27% | 6% | 21%




(2) Comentarios/sugestoes
Parana - PR

1. Necessidade de maior proximidade: Os corretores sentem um distanciamento por
parte das seguradoras, tanto no atendimento quanto no relacionamento comercial.
Eles gostariam de mais contato pessoal e menos processos automatizados.

2. Melhoria no atendimento: Ha criticas a falta de conhecimento e organizacao das
areas comerciais das seguradoras, resultando em atendimento insatisfatério e falta de
retorno.

3. Agilidade: Corretores pedem maior agilidade nas respostas e solucdes por parte das
seguradoras.

4. Humanizacao: Ha um apelo para que as seguradoras humanizem mais o
atendimento, tornando-o mais personalizado e menos burocratico.

Em resumo, os corretores desejam um relacionamento mais proximo, agil e eficiente
com as seguradoras, com um atendimento mais humanizado e areas comerciais mais
capacitadas.



(2) Comentarios/sugestoes

Proximidade e entrosamento com corretores: A
necessidade de maior proximidade e de maior sintonia
com os corretores é apontada como prioridade. Melhorias
acontecem, como exemplo a Tokio, mas ainda em grau
insuficiente.

Transparéncia: Necessidade de melhorar a transparéncia
das condicoes gerais, especiais e particulares.

Qualificacao dos Funcionarios: Sugestao de qualificar
melhor os funcionarios com treinamento basico
presencial na corretora.

Conhecimento Comercial: Necessidade de melhorar o
conhecimento dos comerciais.

Atendimento Basico: O atendimento basico é bem feito,
mas a insatisfacao surge em demandas fora do "trilho",
onde nao se consegue respostas ou respaldo.

Atendimento para riscos diferenciados: Seguradoras nao
prestam um atendimento com solucoes especificas, pois
os gerentes nao estao qualificados. Alguns gestores
apresentam-se desinteressados nas solucoes.

10.

11.

12.

13.

Santa Catarina - SC

Atendimento via Chat: Apresenta-se grande burocracia
no atendimento via chat. Em alguns casos ha demora
para emissoes de boletos e para outras solucgoes.

Atendimento Virtual: O atendimento virtual é aceitavel
desde que seja rapido e eficiente.

Melhorias em Sistema e Atendimento: Seguradoras estao
tentando melhorar, mas ainda falta em algumas,
melhorias em sistema e atendimento.

Comerciais e Condi¢oes Gerais: Comerciais mandam o
corretor ler as condi¢coes gerais e entrar no chat.

Dificuldade de Retorno: De uma maneira geral as
seguradoras apresentam grau maior ou menor quanto a
dificuldade de retorno nas demandas dos corretores.

Atendimento Humano e Qualificado: Hd um apelo por
atendimento mais humano e qualificado.

Em resumo, ha importancia da proximidade,
transparéncia, qualificacao dos funcionarios e agilidade
no atendimento, apontando exemplo positivo e
criticando a falta de solucdes especificas, interesse e a
burocracia em algumas seguradoras.



(2) Comentarios/sugestoes

Rio Grande do Sul - RS

1. Burocracia Excessiva: Reduzir a burocracia € 7. Transparéncia: Melhorar a transparéncia das
crucial para melhorar a eficiéncia, condi¢des gerais e especificas.

2. Proximidade Corretor-Comercial: Aumentar 8. Qualificagao: Qualificar melhor os
a proximidade entre corretores e comerciais funcionarios, com treinamento adequado.
é essencial, e s s

9. Flexibilidade: Aumentar a flexibilidade na

3. Agilidade em Sinistros: Investir em agilidade aceitacao de riscos, especialmente em
nos processos de sinistro é fundamental, seguros empresariais.

4. Atendimento Humanizado: Priorizar  10. Melhoria nos Prestadores: Escolher e rastrear
atendimento humanizado e qualificado, melhor os prestadores de servico.

5. Tecnologia Eficaz: Implementar tecnologia 11.Comunicacao: Melhorar a comunicagcao com
gue realmente auxilie o corretor no dia a dia os corretores.

6. Equilibrio 1A e Humano: Encontrar o 12.Sistemas Eficientes: Aperfeicoar os sistemas

equilibrio ideal entre Inteligéncia Artificial e
atendimento humano,

para facilitar a solu¢ao de problemas.

Em resumo, o documento destaca a necessidade de reduzir a burocracia, aumentar a proximidade entre o comercial e o corretor,
agilizar os processos de sinistro, melhorar o atendimento no interior, investir em atendimento humanizado e qualificado, e
garantir que as seguradoras hao repassem excesso de trabalho operacional para os corretores.



Relacionamento Comercial

3. Como voceé e seu grupo avaliam as estruturas
comerciais de cada seguradora, sua interacao
com os corretores, capacidade técnica de sua
equipe na solucao de problemas e proatividade
de seus colaboradores?



(3) Relacionamento Comercial & Politica de Negécios

Ao Acima c!as Atende'as Favoravel Nao atem'ie as Abaixo t.ias Desfavoravel Deﬂsconhego

expectativas expectativas expectativas expectativas (ndo opero)
Estados SC|RS|PR|[SC|RS|PR|SC|[RS|PR|SC|RS|PR|SC]|RS
ALLIANZ 0% | 6% | 0% | 55% | 72% | 71% | 55% | 78% | 71% | 27% | 11% | 17% | 9% | 6% | 8% | 36% | 17% | 25% | 9% | 6% | 4%
AXA 0% | 0% | 0% | 36% | 22% | 17% | 36% | 22% | 17% | 18% | 11% | 8% | 0% | 0% | 0% | 18% | 11% | 8% | 45% | 67% | 75%
BRADESCO 0% | 6% | 0% | 64% | 44% | 54% | 64% | 50% | 54% | 0% | 28% | 42% | 18% | 11% | 4% | 18% | 39% | 46% | 18% | 11% | 0%
GBOEX 0% | 0% | 0% | 9% | 0% | 8% | 9% | 0% | 8% | 9% | 6% | 17% | 9% | 6% | 0% | 18% | 11% | 17% | 73% | 89% | 75%
HDI/YELUM 0% | 28% | 0% | 64% | 67% | 71% | 64% | 94% | 71% | 27% | 6% | 25% | 9% | 0% | 4% | 36% | 6% | 29% | 0% | 0% | 0%
ICATU 9% | 0% | 0% | 55% | 11% | 8% | 64% | 11% | 8% | 0% | 11% | 4% | 9% | 6% | 8% | 9% | 17% | 13% | 27% | 72% | 79%
MAG 0% | 0% | 0% | 36% | 28% | 8% | 36% | 28% | 8% | 9% | 6% | 8% | 9% | 6% | 13% | 18% | 11% | 21% | 45% | 61% | 71%
MAPFRE 0% | 6% | 0% | 27% | 39% | 33% | 27% | 44% | 33% | 27% | 33% | 21% | 27% | 11% | 25% | 55% | 44% | 46% | 18% | 11% | 21%
PORTO 9% | 28% | 29% | 64% | 67% | 63% | 73% | 94% | 92% | 9% | 6% | 8% | 9% | 0% | 0% | 18% | 6% | 8% | 9% | 0% | 0%
POTTENCIAL 0% | 11% | 0% | 45% | 28% | 4% | 45% | 39% | 4% | 0% | 6% | 8% | 9% | 11% | 4% | 9% | 17% | 13% | 45% | 44% | 83%
SANCOR 0% | 0% | 0% | 27% | 6% | 25% | 27% | 6% | 25% | 27% | 22% | 13% | 9% | 11% | 8% | 36% | 33% | 21% | 36% | 61% | 54%
TOKIO 0% | 17% | 0% | 73% | 67% | 50% | 73% | 83% | 50% | 9% | 11% | 21% | 9% | 0% | 13% | 18% | 11% | 33% | 9% | 6% | 17%
ZURICH 0% | 0% | 0% | 36% | 67% | 50% | 36% | 67% | 50% | 9% | 22% | 17% | 27% | 6% | 8% | 36% | 28% | 25% | 27% | 6% | 25%




(4) Comentarios/sugestoes
Parana - PR

1. Humaniza¢ao e Atencao: Ha uma forte demanda por maior humanizacao e atencao aos
pleitos dos corretores, com respostas mais rapidas e precisas.

2. Seguradoras como Garantidoras de Risco: Observa-se que as seguradoras estao se tornando
meras garantidoras de risco, transferindo muitos processos para os corretores.

3. Falta de Entendimento Técnico: H3 uma caréncia de conhecimento técnico por parte das
seguradoras.

4. Problemas Comerciais: As seguradoras deixam a desejar quando surgem problemas, com
falta de conhecimento e al¢cadas para soluc¢des rapidas.

5. Qualificacao Técnica e Humanizacg¢ao: Reitera-se a necessidade de qualificagcao técnica e
humanizacao no atendimento.

6. Atendimento via Assessorias: Ha indicacdes de insatisfacdo dos corretores quanto ao
atendimento comercial via assessorias. A Bradesco é diretamente citada por essa mudanca
estratégica.

Em resumo, o documento aponta para a necessidade de as seguradoras melhorarem o
atendimento, a qualificacao técnica e a humanizag¢ao, além de agilizar a resolucao de
problemas e demonstrar maior preocupac¢ao com as demandas dos corretores.



(4) Comentarios/sugestoes

Estrutura e Ritmo de Trabalho: Todos atendem
conforme seu ritmo de trabalho. Entretanto ha
estruturas mais elogiadas do que outras, como
exemplo caso Porto no suporte fisico e virtual.

Comunicacao com os Corretores: Necessidade de
melhorar a comunicagao com os corretores.

Retorno de Produto: Devem melhorar processos
de retorno de produto e as estruturas de
atendimento.

Treinamento Comercial: Comerciais precisam ser
treinados para sanar duvidas dos corretores,
alguns sao repassadores de e-mail. Indicam a
necessidade de maior proximidade dos
comerciais junto aos corretores.

5.

6.

Santa Catarina - SC

Deficiéncia em Sistema : Deficiéncias apontadas
em sistemas e conhecimento de seus
procedimentos operacionais para atender as
demandas de produtos.

Treinar Melhor Comerciais: Treinar melhor
comerciais para ajudar o corretor. Apontam
necessidade de haver mais proativiade das
equipes.

Falta de Conhecimento dos Produtos: De um
modo geral, o atendimento dos comerciais
atende nossas necessidades, deixando a desejar
alguns por falta de conhecimento dos produtos.

Em resumo, ha necessidade de melhorar a comunicacao, o treinamento dos comerciais, a estrutura de
atendimento e a proatividade das equipes, apontando a Porto como um exemplo positivo em termos

de estrutura e eficiéncia.



(4) Comentarios/sugestoes

Atendimento Presencial: Melhorar o
atendimento presencial e os treinamentos.

2. Treinamentos Presenciais: Aumentar a
frequéncia de treinamentos presenciais.

3. Investimento Comercial: Investir mais no
suporte comercial para os seguradores.

4. Interacao com Corretores: Aprimorar a
interacao e comunicagao com os corretores.

5. Treinamento Continuo: Garantir treinamento
continuo para os comerciais.

6. Visitas Produtivas: Realizar visitas mais

produtivas aos corretores.

Rio Grande do Sul - RS

7. Alivio da Sobrecarga: Reduzir a sobrecarga
dos atendentes comerciais.

8. Rever Atendimento Virtual: Avaliar o
impacto do atendimento virtual no suporte.

9. Reabrir Filiais: Considerar a reabertura de
filiais no interior para maior proximidade.

10. Qualificacao Gerencial: Melhorar a
qualificacao dos gerentes comerciais.

11. Autonomia Comercial: Aumentar a
autonomia dos comerciais para decisdes

rapidas.
12. Reduzir Distanciamento: Diminuir o
distanciamento entre seguradoras e
corretores..

Em resumo, necessidade de melhorar o atendimento presencial, investir no suporte comercial, qualificar os
gerentes comerciais, aumentar a autonomia dos representantes e reduzir o distanciamento entre as
seguradoras e os corretores, especialmente no interior.



Atendimento e Operacao

5. Como vocé e seu grupo avaliam
as estruturas operacionais de cada uma das
seguradoras no processamento das
apolices/endossos, vistorias, inspecoes e
capacidade de entrega rapida e de solucoes
demandadas pelos corretores/clientes?



(5) Atendimento e Operacao

. . L Desconhecgo

Empresa Excelente Muito bom Favoravel Regular Desfavoravel ,, ¢
(ndao opero)

Estados |PR|SC|RS|PR|SC|RS|PR|SC|RS|PR|[SC|RS|PR|SC|RS|PR|SC|RS|PR|SC|RS|PR|SC]|RS
ALLIANZ 0% | 17% | 0% | 0% | 39% | 25% | 64% | 28% | 54% | 64% | 83% | 79% | 18% | 11% | 17% | 9% | 0% | 0% | 27% | 11% | 17% | 9% | 6% | 4%
AXA 0% | 0% | 0% | 9% | 11% | 4% | 18% | 17% | 17% | 27% | 28% | 21% | 18% | 6% | 8% | 0% | 0% | 0% | 18% | 6% | 8% | 55% | 67% | 71%
BRADESCO 0% | 0% | 0% | 0% | 28% | 4% | 36% | 33% | 67% | 36% | 61% | 71% | 45% | 22% | 21% | 0% | 6% | 4% | 45% | 28% | 25% | 18% | 11% | 4%
GBOEX 0% | 0% | 0% | 0% | 0% | 0% | 9% | 0% | 21% | 9% | 0% |21% | 0% | 0% | 4% | 0% | 6% | 0% | 0% | 6% | 4% | 91% | 94% | 75%
HDI/YELUM | 0% | 22% | 0% | 18% | 39% | 25% | 64% | 39% | 54% | 82% [100% | 79% | 9% | 0% | 13% | 9% | 0% | 8% | 18% | 0% | 21% | 0% | 0% | 0%
ICATU 9% | 0% | 0% | 0% | 11% | 0% | 64% | 0% | 13% | 73% | 11% | 13% | 0% | 6% | 17% | 0% | 0% | 0% | 0% | 6% | 17% | 27% | 83% | 71%
MAG 0% | 0% | 0% | 0% | 11% | 0% | 45% | 17% | 8% | 45% | 28% | 8% | 9% | 11% | 13% | 0% | 0% | 0% | 9% | 11% | 13% | 45% | 61% | 79%
MAPFRE 0% | 0% | 0% | 0% | 22% | 0% | 36% | 22% | 42% | 36% | 44% | 42% | 36% | 39% | 29% | 9% | 6% | 13% | 45% | 44% | 42% | 18% | 11% | 17%
PORTO 9% | 22% | 21% | 36% | 44% | 33% | 45% | 33% | 46% | 91% |100% |100% | 0% | 0% | 0% | 0% | 0% | 0% | 0% | 0% | 0% | 9% | 0% | 0%
POTTENCIAL | 0% | 0% | 0% | 9% | 28% | 4% | 36% | 17% | 8% | 45% | 44% | 13% | 9% | 6% | 4% | 0% | 0% | 4% | 9% | 6% | 8% | 45% | 50% | 79%
SANCOR 0% | 0% | 0% | 0% | 0% | 4% | 18% | 17% | 38% | 18% | 17% | 42% | 36% | 17% | 8% | 0% | 6% | 0% | 36% | 22% | 8% | 45% | 61% | 50%
TOKIO 9% | 11% | 0% | 55% | 50% | 17% | 27% | 28% | 42% | 91% | 89% | 58% | 0% | 6% | 25% | 0% | 0% | 0% | 0% | 6% | 25% | 9% | 6% | 17%
ZURICH 0% | 0% | 0% | 9% | 39% | 13% | 27% | 33% | 33% | 36% | 72% | 46% | 27% | 17% | 25% | 9% | 6% | 4% | 36% | 22% | 29% | 27% | 6% | 25%




(6) Comentarios/sugestoes

Parana - PR

Emissao Boa, Mas Lenta: A emissao em si funciona bem, mas falta entendimento e
velocidade no processo.

Atraso e Juros: Em caso de atraso na emissao, a seguradora deveria pagar juros ao
corretor para compensar a quebra no fluxo de caixa, pois o atraso na emissao causa
atraso no pagamento da comissao.

Sistemas Antigos: Menciona-se que ainda ha sistemas que precisam ser melhorados
criando maior facilidade de acesso, havegacao e repostas rapidas.

Melhora nos Prestadores de Inspecdo: E necessario melhorar os prestadores de
inspecao, que muitas vezes utilizam sistemas arcaicos e demoram has emissoes.
Sugere-se disponibilizar mais inspecodes online para agilizar o processo.

Atendimento via Assessorias: Menciona-se a mudanca de estratégia de atendimento
via terceirizacao comercial para assessorias, fato indicado como ponto de insatisfagcao
por parte dos corretores na Bradesco.

Em resumo, o documento destaca a necessidade de agilizar o processo de emissao de
apolices, modernizar os sistemas, melhorar os servicos de inspecao e compensar os
corretores por atrasos na emissao.



(6) Comentarios/sugestoes

Vistoria Digital: Praticamente todas as seguradoras
tém vistoria digital, mas muitas precisam ser refeitas
devido a falta de experiéncia dos segurados em tirar
fotos, causando atrasos nas emissoes.

Sistemas e chat: Deficiéncia em sistema e chat para
solucoes de problemas como boletos, inadimplentes
e outras situacdes, onde o corretor é tratado como
uma pessoa estranha ao contrato.

Renovacoes de VI: Apresenta-se problemas nas
renovacoes da carteira de vida individual comparado
aos seguros nhovos com custos menores que as
renovacoes.

Problemas com Solucgoes Digitais: Questoes que sao
praticamente digitais funcionam bem, mas quando
surge um problema, quase ninguém tem experiéncia
para a solucao.

Santa Catarina - SC

Aperfeicoamento dos Sistemas: Necessidade de
aperfeicoamento dos sistemas de algumas
seguradoras quanto ao sistema de pagamentos,
excesso de fotos em vistoria, falta de acordo com
concessionaria no sinistro, e alteracao da proposta
somente pode ser feita por endosso.

Pontos de atendimento para VP: Necessidade de
flexibilidade na vistoria de automodveis, com mais
opcoes de atendimento conforme a necessidade.

Insatisfacao com Emissao e Vistoria: Em geral, ha
insatisfacao com a emissao e as vistorias. Seguradoras
devem melhorar, sendo mais rapidas e concisas em
alguns processos.

Em resumo, necessidade de melhorias na agilidade dos processos, na tecnologia dos sistemas, na
experiéncia do cliente com a vistoria digital e na solugao de problemas complexos, apontando

problemas especificos em algumas seguradoras.
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Rio Grande do Sul - RS

Prestadores para Vistorias: Seguradoras devem
voltar a usar prestadores para vistorias.

Postos Fixos: Retorno dos postos fixos para
vistorias é recomendado.

Melhoria na Qualidade: Ha necessidade de
melhoramento na qualidade das vistorias por
parte de algumas seguradoras.

Responsabilidade da Seguradora: Segurados nao
guerem realizar as vistorias. A responsabilidade é
da seguradora que nao deveriam repassar para
corretores ou os proprios segurados.

5.

Sobrecarga do Corretor: Corretores estao
sobrecarregados com as vistorias que toma muito
tempo e nao sao remunerados por isto.

Falhas no Sistema: Falhas nos sistemas atrasam
as emissoes.

Tratamento Diferenciado: Oficinas credenciadas
reclamam de tratamento desigual.

Demora nos Retornos: Ha muita demora nos
retornos operacionais.

Falta de Qualificagao: Falta pessoal qualificado
para atender os corretores.

Em resumo, uma insatisfacao geral com o processo de vistoria, destacando a sobrecarga dos corretores,
a falta de qualidade e agilidade nas vistorias, e a necessidade de as seguradoras assumirem a
responsabilidade por este processo, seja através de prestadores de servi¢co ou funcionarios proprios.



Atendimento e Operacao

7. Como voceé e seu grupo avaliam o
atendimento e o processamento dos
sinistros e dos servicos de assisténcia 24h
de cada uma das seguradoras abaixo?



7.Atendimento e Operacao

. . L Desconhecgo

Empresa Excelente Muito bom Favoravel Regular Desfavoravel ,, ¢
(ndao opero)

Estados |PR|SC|RS|PR|SC|RS|PR|SC|RS|PR|[SC|RS|PR|SC|RS|PR|SC|RS|PR|SC|RS|PR|SC]|RS
ALLIANZ 0% | 6% | 0% | 9% | 44% | 4% | 45% | 33% | 29% | 55% | 83% | 33% | 27% | 6% | 58% | 0% | 6% | 4% | 27% | 11% | 63% | 18% | 6% | 4%
AXA 0% | 0% | 0% | 0% | 6% | 0% | 27% | 22% | 8% | 27% | 28% | 8% | 9% | 6% | 13% | 0% | 0% | 13% | 9% | 6% | 25% | 64% | 67% | 67%
BRADESCO 0% | 0% | 0% | 9% | 33% | 4% | 36% | 44% | 29% | 45% | 78% | 33% | 36% | 11% | 54% | 0% | 0% | 13% | 36% | 11% | 67% | 18% | 11% | 0%
GBOEX 0% | 0% | 0% | 0% | 0% | 0% | 0% | 6% | 8% | 0% | 6% | 8% | 9% | 0% | 13% | 0% | 0% | 4% | 9% | 0% | 17% | 91% | 94% | 75%
HDI/YELUM | 0% | 6% | 0% | 18% | 56% | 8% | 45% | 39% | 21% | 64% [100% | 29% | 36% | 0% | 58% | 0% | 0% | 13% | 36% | 0% | 71% | 0% | 0% | 0%
ICATU 9% | 0% | 0% | 18% | 6% | 0% | 27% | 11% | 0% | 55% | 17% | 0% | 18% | 0% | 25% | 0% | 0% | 0% | 18% | 0% | 25% | 27% | 83% | 75%
MAG 0% | 0% | 0% | 9% | 11% | 0% | 27% | 22% | 0% | 36% | 33% | 0% | 18% | 0% | 21% | 0% | 0% | 0% | 18% | 0% | 21% | 45% | 67% | 79%
MAPFRE 0% | 0% | 0% | 0% | 28% | 0% | 27% | 28% | 13% | 27% | 56% | 13% | 55% | 22% | 50% | 0% | 11% | 25% | 55% | 33% | 75% | 18% | 11% | 13%
PORTO 18% | 22% | 17% | 18% | 39% | 21% | 45% | 39% | 29% | 82% |100% | 67% | 9% | 0% | 29% | 0% | 0% | 4% | 9% | 0% [ 33% | 9% | 0% | 0%
POTTENCIAL | 0% | 0% | 0% | 18% | 22% | 0% | 18% | 11% | 4% | 36% | 33% | 4% | 18% | 6% | 17% | 0% | 0% | 0% | 18% | 6% | 17% | 45% | 61% | 79%
SANCOR 0% | 0% | 0% | 0% | 11% | 0% | 9% | 11% | 8% | 9% | 22% | 8% | 45% | 0% | 33% | 0% | 6% | 4% | 45% | 6% | 38% | 45% | 72% | 54%
TOKIO 9% | 6% | 0% | 18% | 33% | 8% | 55% | 39% | 29% | 82% | 78% | 38% | 9% | 11% | 33% | 0% | 6% | 8% | 9% | 17% | 42% | 9% | 6% | 21%
ZURICH 0% | 0% | 0% | 9% | 33% | 8% | 27% | 44% | 8% | 36% | 78% | 17% | 27% | 11% | 54% | 9% | 6% | 4% | 36% | 17% | 58% | 27% | 6% | 25%
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Parana - PR

1. Demora nos Servi¢os de Assisténcia: Ha demora nos servicos de assisténcia, baixa rede referenciada
e profissionais mal qualificados.

2. Abertura de Atendimento: E importante a abertura de atendimento para discussdo com o analista e
prestador para entendimentos e esclarecimentos necessarios.

3. Problemas nas Assisténcias: Cias que atuam no Ramo Vida nao tém problemas, mas as assisténcias
continuam com problemas de atrasos para o Ramo Auto e baixa qualidade para assisténcia seguro
residencial.

4. Melhoria nos Servigos: Os servicos necessitam de melhoria, tanto oficinas como nos guinchos e
servicos de assisténcia, muito embora observam-se avang¢os pontuais.

Em resumo, o documento aponta para a necessidade de melhorias nos servicos de assisténcia,
especialmente nos ramos Auto e Residencial, e destaca a importancia da qualificacao dos
profissionais e da agilidade no atendimento.
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1. Melhoria nos Prestadores: Poderiam escolher 6. Central de Atendimento: Ainda ha muitos
melhor seus prestadores, regionalizando os sinistros com tempo de até 60 minutos de espera
atendimentos. no telefone.

2. Regulac¢ao do sinistro: Ocorréncias no processo 7. Rastreamento de Guincho: O prestador de
de peritagem que induz o segurado ao erro, servico de guincho deveria ser rastreado pela
gerando insatisfatorias negativas de sinistros. seguradora para evitar a nao aceitacao do servico

. ) ) elo prestador mais préximo.

3. Atendimento Geral: Embora existam registros P P P
positivos de melhoria no ambito geral, ainda ha 8. Atendimento Regional: O atendimento regional
Mmuito processo manual e dificuldades nas seria fundamental para melhorar o desempenho
informacoes de sinistro vida. ho atendimento.

4, Problema no Final da Assisténcia: O grande

problema é o final da assisténcia 24 horas (ex:
guincheiro).

Em resumo, o documento destaca a necessidade de
melhorar a escolha e o rastreamento dos prestadores de
servico, evitar a inducao ao erro na analise de sinistros,
agilizar o atendimento telefonico e implementar um
atendimento regionalizado para melhorar a eficiéncia e a
satisfacao do cliente.
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Assisténcia 24 Horas: Atrasos no atendimento
sao uma reclamacao constante. A dificuldade em
acionar prestadores e a demora no pagamento de
reembolsos sao pontos criticos. A falta de
rastreamento dos caminhodes agrava a situagao.

Processos de Sinistro: A morosidade na
regulacao, a falta de acesso aos analistas e a
demora no fornecimento de pecas sao os
principais problemas. Carros que passam mais de
um més em conserto sao inaceitaveis.

Atendimento ao Cliente: As seguradoras estao
focadas em reduzir custos, o que compromete a
qualidade do atendimento. O atendimento
presencial € moroso, com grandes filas, enquanto
o atendimento virtual é limitado. A falta de
qualificacao e rapidez no atendimento, tanto nos
sinistros quanto na assisténcia 24 horas, € uma
preocupacao.

4.

Rio Grande do Sul - RS

Fornecimento de Pecas: Problemas com o
fornecimento de pecas nas oficinas sao
recorrentes. A falta de acompanhamento das
seguradoras hos processos de sinistro,
principalmente no fornecimento de pecas, € um
ponto critico. A falta de autonomia para as
oficinas comprarem as pec¢as agrava a situacgao.

Visao Geral: Apesar de algumas opinioes
positivas, a maioria dos comentarios aponta para
a hecessidade de melhorias significativas nos
servicos de assisténcia e nos processos de sinistro.
A imagem do mercado segurador esta em risco
devido a ma qualidade do atendimento.

Corretores revelam a insatisfacao generalizada com a
assisténcia 24 horas e os processos de sinistro das
seguradoras, destacando a morosidade, a falta de acesso
aos analistas, os problemas no fornecimento de pecas e o
foco excessivo na reducao de custos em detrimento da
qualidade do atendimento ao cliente.



Produtos e Servicos

9. Como voceé e seu grupo avaliam a
qualidade de produtos, grau de
competitividade e flexibilidade na
aceitacao de riscos de cada seguradora?



(9) Produtos e Servicos

. . L Desconhecgo

Empresa Excelente Muito bom Favoravel Regular Desfavoravel ,, ¢
(ndao opero)

Estados |PR|SC|RS|PR|SC|RS|PR|SC|RS|PR|[SC|RS|PR|SC|RS|PR|SC|RS|PR|SC|RS|PR|SC]|RS
ALLIANZ 0% | 17% | 0% | 0% | 28% | 4% | 45% | 33% | 75% | 45% | 78% | 79% | 27% | 17% | 4% | 9% | 0% | 13% | 36% | 17% | 17% | 18% | 6% | 4%
AXA 0% | 0% | 0% | 9% | 22% | 0% | 18% | 6% | 13% | 27% | 28% | 13% | 18% | 6% | 4% | 0% | 0% | 13% | 18% | 6% | 17% | 55% | 67% | 71%
BRADESCO 0% | 11% | 0% | 0% | 39% | 4% | 45% | 11% | 71% | 45% | 61% | 75% | 18% | 28% | 17% | 18% | 0% | 0% | 36% | 28% | 17% | 18% | 11% | 8%
GBOEX 0% | 0% | 0% | 0% | 0% | 4% | 0% | 0% | 13% | 0% | 0% | 17% | 9% | 0% | 4% | 0% | 0% | 4% | 9% | 0% | 8% | 91% |100% | 75%
HDI/YELUM | 0% | 11% | 0% | 18% | 44% | 17% | 36% | 33% | 58% | 55% | 89% | 75% | 36% | 11% | 13% | 9% | 0% | 13% | 45% | 11% | 25% | 0% | 0% | 0%
ICATU 9% | 6% | 0% | 18% | 11% | 0% | 27% | 0% | 13% | 55% | 17% | 13% | 18% | 0% | 0% | 0% | 0% | 4% | 18% | 0% | 4% | 27% | 83% | 83%
MAG 0% | 6% | 0% | 0% | 11% | 0% | 45% | 11% | 13% | 45% | 28% | 13% | 9% | 6% | 0% | 0% | 0% | 4% | 9% | 6% | 4% | 45% | 67% | 83%
MAPFRE 0% | 11% | 0% | 0% | 28% | 0% | 27% | 28% | 58% | 27% | 67% | 58% | 36% | 17% | 17% | 18% | 6% | 4% | 55% | 22% | 21% | 18% | 11% | 21%
PORTO 9% | 22% | 13% | 36% | 50% | 42% | 36% | 22% | 38% | 82% | 94% | 92% | 9% | 6% | 4% | 0% | 0% | 4% | 9% | 6% | 8% | 9% | 0% | 0%
POTTENCIAL | 0% [11% | 0% | 9% | 6% | 0% | 27% | 28% | 13% | 36% | 44% | 13% | 18% | 0% | 0% | 9% | 0% | 17% | 27% | 0% | 17% | 36% | 56% | 71%
SANCOR 0% | 0% | 0% | 0% | 17% | 0% | 9% | 0% | 29% | 9% | 17% | 29% | 45% | 0% | 8% | 0% | 6% | 8% | 45% | 6% | 17% | 45% | 78% | 54%
TOKIO 9% | 17% | 0% | 27% | 39% | 8% | 45% | 28% | 50% | 82% | 83% | 58% | 9% | 11% | 13% | 0% | 0% | 13% | 9% | 11% | 25% | 9% | 6% | 17%
ZURICH 0% | 11% | 0% | 9% | 22% | 4% | 27% | 39% | 42% | 36% | 72% | 46% | 27% | 22% | 17% | 9% | 0% | 13% | 36% | 22% | 29% | 27% | 6% | 25%
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Parana - PR

1. Restricoes e Falta de Flexibilidade: Had muitas restricdes e pouca flexibilidade.

2. Critério Aberto ao Corretor: E necessario um critério mais aberto ao corretor, pois a
informacgao nao esta disponivel.

3. Regras de Aceitagao Claras: O problema é a falta clara da regra de aceitacao. Nao ha
necessidade de flexibilidade se nao for possivel, desde que isso fique claro desde o
principio.

4. Avaliacao e Poder do Comercial: Falta avaliagcao e poder maior do comercial da
seguradora para estas defini¢oes.

5. Aceitacao Restrita e Pouca Flexibilidade: Ha aceitacao restrita e pouca flexibilidade.

6. Problemas na Flexibilidade: Problemas maiores na flexibilidade para aceitacao de
forma geral.

Em resumo, o documento destaca a necessidade de maior clareza nas regras de
aceitagcao, mais flexibilidade e autonomia para o comercial da seguradora.
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Santa Catarina - SC

1. Excelentes Produtos e Baixa Flexibilidade: 4. Dificuldade com Riscos Diferentes: Para produtos
Excelentes produtos disponiveis, alta que sao o foco de cada seguradora é tranquilo, mas
competitividade, baixa flexibilidade e aceitacao. quando aparecem riscos diferentes, ai fica dificil.

2. Qualificar Produtos: Qualificar melhor seus 5. Melhorar Aceitacao no Seguro Empresarial: Nao
produtos e melhorar o processo de aceitagcao de existe flexibilidade, deveria melhorar a aceitacao no
riscos. seguro empresarial.

3. Insatisfagao com a Sancor: parou de operar com 6. Analise Individual de Riscos: Gente qualificada
auto; oferecem produtos, o corretor vende e para individualmente analisar o risco e aceitacao.

depois tiram produtos do mercado.

Em resumo, necessidade de maior flexibilidade na aceitacao de riscos,
especialmente em seguros empresariais e para riscos diferentes do foco
principal das seguradoras. A qualificacao dos produtos e a andlise individual de
riscos sao apontadas como areas de melhoria.
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Restricdo na Aceitacao: Ha uma percepgao
generalizada de que as seguradoras estao cada
vez mais restritivas na aceitacao de riscos. Muitos
corretores sentem que as seguradoras priorizam
apenas os riscos que |lhes sao convenientes, sem
avaliar casos especificos ou necessidades de
cobertura dos clientes.

Falta de Flexibilidade: As seguradoras
flexibilizam as regras apenas para as grandes
corretoras, onde ha maior interesse comercial,
deixando os pequenos corretores sem alternativas
para atender seus clientes.

Veiculos com Mais de 10 Anos: Existe uma
dificuldade significativa na aceitacao de veiculos
com mais de 10 anos, especialmente para
veiculos de carga.

Riscos Especificos: Ha dificuldades na aceitacao
de riscos especificos como silos com secadores,
mercados, galpoes, fabricas e lojas. A aceitacao de
alagamento e inundacao também é restrita,
mesmo para lojas de moveis e outras localidades.

Rio Grande do Sul - RS

Renovacao de Carteira: Algumas seguradoras nao
aceitam renovag¢does da propria carteira, mesmo
sem sinistro e sem justificativa, como relatado no
caso da Azul Seguros do grupo Porto Seguro.

Necessidade de Ampliacdao: Os corretores
sugerem que as seguradoras aumentem o nivel
de aceitacao em riscos e liberem a aceitacao de
riscos mais complexos para corretores que nao
tenham tanta produtividade.

Competitividade: Apesar da diversidade de
produtos ser considerada boa, a falta de
competitividade € um problema.

Avaliacdo Geral: A maioria das seguradoras, com
excegao da Porto Seguro, esta abaixo da
expectativa do grupo em termos de aceitacao de
riscos.

Em resumo, indica que a principal dificuldade enfrentada pelos corretores é a aceitacao restrita de riscos pelas
seguradoras, que priorizam seus proprios interesses e impoem limitacoes que dificultam o atendimento as
necessidades dos clientes, especialmente em casos de veiculos antigos e riscos especificos.



Produtos e Servicos

11. Como voceé e seu grupo avaliam o uso de
tecnologia para apoiar a comercializacao dos
produtos junto aos corretores e
racionalizar/otimizar/simplificar os processos de
vendas do portfélio de produtos de cada seguradora?
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Empresa Extrzr;::z\ente Muito eficaz Mode;:ig:;nente Favoravel Desfavoravel Desc::)r::ic)) (ndo
Estados | PR|SC|RS|PR|SC|RS|PR|SC|RS|PR|SC|RS|PR|SC|RS|PR|SC|RS|PR|SC|RS|PR|SC]|RS
ALLIANZ 0% [22% | 0% | 0% | 33% | 29% | 55% | 39% | 67% | 55% | 94% | 96% | 9% | 0% | 0% | 27% | 0% | 0% [36% | 0% | 0% | 9% | 6% | 4%
AXA 0% | 0% | 0% | 9% | 6% | 8% | 18% | 22% | 8% |27% | 28% | 17% | 18% | 0% | 8% | 0% | 6% | 0% | 18% | 6% | 8% | 55% | 67% | 75%
BRADESCO 0% | 6% | 0% | 9% | 28% | 21% | 27% | 44% | 71% | 36% | 78% | 92% | 27% | 6% | 8% | 18% | 0% | 0% | 45% | 6% | 8% | 18% | 17% | 0%
GBOEX 0% | 0% | 0% | 0% | 0% | 8% | 9% | 0% |17% | 9% | 0% | 25% | 0% | 0% | 0% | 0% | 6% | 0% | 0% | 6% | 0% | 91% | 94% | 75%
HDI/YELUM | 0% | 17% | 0% | 36% | 50% | 42% | 27% | 33% | 50% | 64% |100% | 92% | 18% | 0% | 4% | 18% | 0% | 4% |36% | 0% | 8% | 0% | 0% | 0%
ICATU 9% | 0% | 0% |36% | 22% | 8% |27% | 0% | 17% | 73% | 22% | 25% | 0% | 0% | 0% | 0% | 6% | 0% | 0% | 6% | 0% | 27% | 72% | 75%
MAG 0% | 0% | 0% | 9% | 17% | 4% | 45% | 11% | 13% | 55% | 28% | 17% | 0% | 0% | 0% | 0% | 0% | 0% | 0% | 0% | 0% | 45% | 72% | 83%
MAPFRE 0% | 6% | 0% | 0% | 33% | 4% | 45% | 33% | 54% | 45% | 72% | 58% | 9% | 17% | 21% | 27% | 0% | 0% | 36% | 17% | 21% | 18% | 11% | 21%
PORTO 0% | 17% | 17% | 45% | 44% | 58% | 27% | 33% | 21% | 73% | 94% | 96% | 18% | 0% | 4% | 0% | 6% | 0% | 18% | 6% | 4% | 9% | 0% | 0%
POTTENCIAL | 0% | 6% | 0% | 0% | 17% | 4% | 45% | 22% | 17% | 45% | 44% | 21% | 9% | 6% | 0% | 0% | 0% | 0% | 9% | 6% | 0% | 45% | 50% | 79%
SANCOR 0% | 6% | 0% | 0% | 11% | 8% | 18% | 6% | 17% | 18% | 22% | 25% | 27% | 0% | 17% | 9% | 6% | 0% | 36% | 6% | 17% | 45% | 72% | 58%
TOKIO 9% | 22% | 4% | 36% | 39% | 25% | 27% | 33% | 50% | 73% | 94% | 79% | 18% | 0% | 0% | 0% | 0% | 4% |18% | 0% | 4% | 9% | 6% | 17%
ZURICH 0% | 6% | 4% | 9% | 33% | 17% | 36% | 44% | 33% | 45% | 83% | 54% | 18% | 11% | 21% | 9% | 0% | 4% | 27% | 11% | 25% | 27% | 6% | 21%
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8.

Parana - PR

Melhora Necessaria: E preciso melhorar em varios aspectos, como mais clareza nos assuntos
e objetividade na solugao de problemas.

Sistemas Sem Atencao aos Corretores: Os sistemas sao desenvolvidos sem a devida atencao
aos corretores.

Ferramentas: Corretores pedem mais ferramentas disponiveis para comercializar e
racionalizar o processo de vendas.

Atendimento presencial: Preferéncia pelo retorno do gerente comercial.

Tecnologia e Humanizacao: A tecnologia € bem-vinda, mas é preciso focar na humanizagao
do processo.

Dificuldade na Classifica¢cao de Risco: Cotacdes com dificuldade de classificagao do risco.
Tecnologia e Afastamento: A tecnologia € bem-vinda, mas esta faltando humanizacao.
Quanto mais cresce a tecnologia, mais afastada fica a seguradora.

Chat Sem Qualificacao: O chat muitas vezes nao tem qualificacao para o atendimento.

Em resumo, o documento destaca a necessidade de equilibrar a tecnologia com a
humanizac¢ao, melhorar os sistemas para atender as necessidades dos corretores, e garantir
que o atendimento, inclusive via chat, seja qualificado.
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1. Tecnologia Voltada a Pratica do Corretor: A
tecnologia deveria ser voltada a pratica diaria do
corretor, sendo mais eficaz.

2. Impossibilidade de Alterar Propostas na Zurich:
A Zurich nao permite alterar propostas, somente
por endosso, e qualquer problema nao
conseguem resolver sem abrir chamado.

3. Melhora Significativa em Tecnologia: Nos
ultimos anos ocorreu uma melhora significativa
em tecnologia, melhorando entendimentos.

4. Destaque para a AVI da Icatu: Destaca-se a AVI
(Inteligéncia Artificial) da Icatu como vanguarda
no estilo de oferta.

Santa Catarina - SC

5. Treinamentos Online: Sugere-se realizar
treinamentos online, objetivos e com duracao
maxima de 45 minutos.

6. Melhorar a IA: Existem seguradoras mais avan¢adas
neste item (exemplo citado ICATU) e outras com
necessidade de modernizagao em seus sistemas
(exemplo citado ZURICH).

7. Divulgac¢ao e Treinamento: Ha necessidade de
maior divulgacao e treinamento. A tecnologia com
instabilidade atrapalha negociacoes. Poucos
funcionarios apontados neste quesito.

Em resumo, o documento destaca a necessidade de a tecnologia
ser mais pratica e eficaz para o corretor, elogiando e ou
apontando necessidades de melhorias. A importancia de
treinamentos online, divulgacao e estabilidade tecnolégica sao
ressaltadas, bem como a necessidade de agilidade e melhorias
continuas.
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Rio Grande do Sul - RS

1. Atendimento Humano: Essencial, 6.

complementando a tecnologia

2. Visitas Comerciais: Necessidade de mais visitas 7.

para ajustes.

Treinamentos: Hordrios de treinamento precisam
ser revistos.

Atendimento Presencial: Deixando a desejar.

8. Tempo para Prospectar: Corretores
3. Atualizagoes: Realizar fora do horario comercial. sobrecarregados.
Suporte Técnico: Falta suporte quando sistemas 9. Autonomia nos Chats: Falta autonomia nos chats
travam. de atendimento.
5. Conhecimento Técnico: Corretores precisam 10. Sistemas: Simplificar e qualificar os sistemas.

aprimorar habilidades.

Em resumo, a necessidade de equilibrar o uso da tecnologia com o atendimento

humano nas seguradoras. Aponta para a

importancia de sistemas eficientes,

atualizacoes fora do horario comercial, suporte técnico adequado, desenvolvimento de
conhecimento técnico dos corretores, melhor atendimento presencial e mais autonomia
nos chats, além de simplificar os processos e reduzir o excesso de informacodes

repassadas aos corretores.



13. Como vocé e seu grupo visualizam o
equilibrio ideal entre a implementacao de
ferramentas inteligentes e inteligéncia
artificial nos processos de seguros e a
manutencao do toque humano necessario
para preservar a esséncia da profissao de
corretor?
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Direcionamento Humano: E importante ter um direcionamento para o humano em casos mais
complexos que necessitam de interferéncia humana. E necessario um plano B que envolva o
atendimento humano para casos que saem da rotina normal.

Humanizacao como Foco: A humanizacao deve ser o foco, com a IA servindo como auxilio, mas nao
substituindo a atencao humana. A uniao da IA com a manutencao humana é vista como ideal.
Manutencao Humana Fundamental: A manutencao humana ainda é fundamental, principalmente em
decisdes mais pontuais.

Evolucao Tecnoldgica: A evolucao tecnoldgica é necessdria para agilizar processos, mas deve ser
combinada com apoio humanizado em pontos criticos.

Ferramentas Tecnolégicas para Todos: E importante que as ferramentas tecnolégicas cheguem a todos
os corretores, com um toque de humanizag¢ao nessa relacao.

Equilibrio entre IA e Humano: O melhor dos mundos é mesclar e manter o equilibrio entre IA e o toque
humano para evoluir e atender as necessidades dos consumidores.

IA para Pequenas Solucgoes: A |IA é importante para pequenas solucoes, mas a humanizacao é crucial
para temas mais complexos.

Em resumo, o documento enfatiza a importancia de equilibrar a tecnologia da IA com a humanizacao
nos processos das seguradoras, garantindo que o atendimento humano esteja presente em situacoes
complexas e que todos os corretores tenham acesso as ferramentas tecnologicas.
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Conhecer Ferramentas e Utiliza-las: E importante
conhecer melhor as ferramentas e saber utiliza-las para
que o corretor continue sendo peca fundamental na
garantia do processo comercial.

Equilibrio Ideal: Ainda nao foi encontrado o equilibrio
ideal; a IA € um caminho sem retorno, mas o atendimento
humano sempre sera um diferencial relevante.

Ferramentas para Facilitar a Venda: As ferramentas
devem vir para facilitar a venda dos produtos junto aos
corretores.

Tecnologia para Ajudar: A tecnologia vem para ajudar, e é
preciso estar preparado para as mudancas que facilitam o
trabalho diario.

IA para Agilidade e Assertividade: A IA é vista como
importante, pois traz agilidade e assertividade na solucao
de duvidas e procedimentos.

Oportunidade de Crescimento: E uma oportunidade para
o desenvolvimento de técnicas que ajudarao no
crescimento do mercado e para os corretores crescerem e
aproximarem o relacionamento com os consumidores.

Santa Catarina - SC

7. Aperfeicoamento Continuo: E preciso se aperfeicoar cada
vez mais e acompanhar as mudancgas, assim como a
equipe.

8. Investimento em lA: Melhorar o investimento em IA é

essencial para a evolucao do mercado.

9. Atualizag¢do Constante: E preciso se atualizar, pois é o
futuro e serve para melhorar o dia a dia.

10. Humano como Diferencial: A |A é essencial no processo,
mas o humano sempre sera o maior diferencial.

11. Investimento no Corretor: Investem muito bem em
tecnologia, mas falta investimento na pessoa do corretor.

Em resumo, o documento enfatiza a necessidade de equilibrar o
uso da IA com o atendimento humano, destacando que a IA deve
ser uma ferramenta para facilitar o trabalho dos corretores e
agilizar os processos, mas sem substituir o toque humano, que
continua sendo um diferencial importante. Além disso, ressalta a
importancia de investir no desenvolvimento e treinamento dos
corretores para que possam acompanhar as mudangas
tecnologicas e garantir um atendimento de qualidade.
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Falhas no Atendimento Humano e Presencial: A falta de
atendimento presencial e a excessiva dependéncia de
bots dificultam o suporte a corretores e segurados. O
atendimento humano ainda é considerado essencial para
solucionar demandas complexas que a automacao nao
consegue resolver.

Problemas Operacionais: Sistemas operacionais lentos,
assisténcia 24h ineficiente, e prestadores despreparados
comprometem a qualidade. Gerentes despreparados e
quadro insuficiente de funcionarios das seguradoras sao
recorrentes.

Sobrecarga dos Corretores: Corretores estao assumindo
tarefas que deveriam ser de responsabilidade das
seguradoras, como contato com clientes para pendéncias,
o que gera insatisfacao.

Necessidade de Treinamento: Treinamentos mais
qualitativos, que abordem habilidades tecnolégicas e
questoes praticas do mercado, sao essenciais.

Desvalorizacao de Parceiros: Escolha de prestadores por
meio de "leildes" de baixo custo impacta negativamente a
percepcao de segurados.

Humanizac¢ao e Atendimento Presencial: Reforcar o
atendimento humano e oferecer suporte presencial para
atender corretores e clientes. Proporcionar melhor
estrutura de interacao combinando tecnologia com o
toque humano.

Aprimoramento Operacional: Atualizar sistemas e incluir
prestadores mais qualificados para servicos como
guinchos e assisténcia residencial.

Valorizagao e Capacitagao: Investir no treinamento
técnico dos corretores e valoriza-los como parceiros
essenciais has vendas.

Melhor Comunicagao: Melhorar a clareza nos processos e
comunhnicacao direta com clientes para evitar sobrecarga
dos corretores.

A humanizacao do atendimento deve ser priorizada sem
desconsiderar os avancos tecnolégicos. Corretores demandam
suporte mais qualificado, sistemas modernos e valorizagao para
um mercado mais eficiente e acessivel.
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