Tabulacao PR
Microrregioes
Pesquisa Brasesul

@prof.mauriciotadeu
Ano 2024



Qualificacao dos
pesquisados

Principais caracteristicas
Distribuicao geografica
Categorizacao



1. Categoria Profissional .z

Parana
90%
5% 1% 4%
[ I

PF Todos os PF Vida, Previe PJ Todos os PJ Vida, Previ e
Ramos Cap Ramos Cap



1. Categoria Profissional PR

(Por Regiao)

Cascavel e Regido

Pessoa Fisica - Todos os Ramos [l 9%
Pessoa Fisica - Vida, Previdéncia e Capitalizagdo Q%
Pessoa Juridica - Todos os Ramos [N 01 %

Pessoa Juridica - Vida, Previdéncia e Capitalizacdo 0%

Curitiba, Metropolitana e Litoral

Pessoa Fisica - Todos os Ramos [l 6%

Pessoa Fisica - Vida, Previdéncia e Capitalizacdo Q9%

Londrina e Regiao

Pessoa Fisica - Todos os Ramos | 3%

Pessoa Fisica - Vida, Previdéncia e Capitalizacdo W 3%

Pessoa Juridica - Todos os Ramos _87% Pessoa Juridica - Todos os Ramos [IINININININGEGEGEEEEEES 90%
Pessoa Juridica - Vida, Previdéncia e Capitalizacdo [l 6% Pessoa Juridica - Vida , Previdéncia e Capitalizacido Wl 3%
Maringa e Regido Ponta Grossa e Regiéo
Pessoa Fisica - Todos os Ramos [l 5% Pessoa Fisica - Todos os Ramos Q%
Pessoa Fisica - Vida , Previdéncia e Capitalizagdo Q9% Pessoa Fisica - Vida, Previdéncia e Capitalizacdo Hl 6%
88%

Pessoa Juridica - Todos os Ramos I O 500

Pessoa Juridica - Vida, Previdéncia e Capitalizacdao Q%

Pessoa Juridica - Todos os Ramos I

Pessoa Juridica - Vida, Previdéncia e Capitalizacdo Hl 6%




2. Associacao Sindical i)

B

Parana

® Sim
@ Nio




2. Assoclacao
Sindical PR

(Por Regiao)

Cascavel e Regiao

22,7%

77,3%

= Sim = N&o

Curitiba, Metropolitana e Litoral

36,2%

63,8%

= Sim = Né&o

Londrina e Regiao

20,0%

80,0%

= Sim =Nao

Maringa e Regiao
4.5%

95,5%

= Sim = Nao

Ponta Grossae Regiao

11,8%

88,2%

= Sim = Né&o




3. Distribuicao da participacao

(Totalizador)

Parana

Cascavel e Regido I 16%

Curitiba, Metropolitana e Litoral |G 31%
Londrina e Regido NG 22%
Maringa e Regido NG 16%

Ponta Grosssa e Regido I 12%



4. Sexo biOlégiCO (Totalizador - PR)

Parana

@ Feminino

@ Wasculino

@ Prefiro ndo dizer




4. Sexo
biologico PR

(Por Regiao)

Cascavel e Regido

23%

7%

= Feminino = Masculino Prefiro ndo dizer

Curitiba, Metropolitana e Litoral

34%

= Feminino = Masculino Prefiro ndo dizer

Londrina e Regiéo

=" Feminino = Masculino Prefiro ndo dizer

Maringa e Regiao

= Feminino = Masculino Prefiro ndo dizer

Ponta Grossae Regiéao

18%

82%

= Feminino = Masculino Prefiro ndo dizer




5. Tempo Profissional (rotaiizador - pr)

Parana 28%

23% 25%
16%
4% 4%
m B

Até2anos De3a5 De6al0 Della20 De21a30 Maisde 30
anos anos anos anos anos



5. Tempo
Profissional PR

(Por Regiao)

Cascavel e Regiao

32%
27%
23%

14%

5%

0% .

Curitiba, Metropolitanae Litoral
32%

26%
23%

11%
9%

Att2 De3ab5 De6ald0 Della De2la Maisde Até2 De3ab De6al0 Della De2la Maisde
anos anos anos 20 anos 30anos 30 anos anos anos anos 20 anos 30anos 30 anos
Londrinae Regiao Maringa e Regiao Ponta Grossa e Regido
37% 41% 41% 41%

20% 20%

13%
10%

Até 2anos De3a5 De6al0 Della20De 21 a30Maisde 30
anos anos anos anos anos

23%

14%
9% 9%
= l l

Até 2anos De3a5 De6all0 Della20De 21 a30Maisde 30
anos anos anos anos anos

12%

6%
0% 0% .

Até 2anos De3a5 De6all0 Della?20De 21 a30Maisde 30
anos anos anos anos anos




6. Grau de escolaridade  .izaor.rr

Parana

““‘--’ 76,7°A)

@ Até 20 grau

@ Superior Incompleto
Superior Completo

@ Pis Graduado ou acima




6.Grau de

escolaridade PR
(Por Regiéo)

Cascavel e Regiao

= Até 20 grau

= Superior
Incompleto

Superior
Completo

= Pds Graduado ou
acima

Curitiba, Metropolitana e Litoral
4,3%

= Até 20 grau

m Superior
Incompleto

Superior
Completo

® P6s Graduado ou
acima

Londrinae Regido

= Até 20 grau

= Superior
Incompleto

Superior
50.0% Completo
,0%

= Pés Graduado
ou acima

Maringa e Regido

4,5%
= Até 20 grau

= Superior
Incompleto

Superior
Completo

50,0%

= Pgs Graduado ou
acima

PontaGrossa e Regido

4,5%
= Até 20 grau

= Superior
Incompleto

Superior
Completo

50,0%

= Pgs Graduado ou
acima




7- Faixa de idade (Totalizador - PR)

Parana

Até 20 anos 0%
De21a34anos I 9%
De35a49anos [N 30%

De 50264 anos NN 49%

Acima de 65
anos

I 13%



7. Faixa
de idade PR

(Por regido)

Até 20 Anos

De 21 a 34 anos

De 35 a 49 anos

De 50 a 64 anos

Acima de 65 anos

Cascavel e Regido
0%
I 14%
I 32%
45%

|
I 0%

Curitiba, Metropolitanae Litoral

Até 20 Anos

De 21 a 34 anos

De 35 a 49 anos

De 50 a 64 anos

Acimade 65 anos

0%

I 13%

N 26%
e 49%
I 13%

Até 20 Anos

De 21 a 34 anos

De 35 a 49 anos

De 50 a 64 anos

Acimade 65 anos

Londrinae Regiao
0%
N 10%
I 27%
AR 40%
I 23%

Até 20 Anos

De 21 a 34 anos

De 35 a 49 anos

De 50 a 64 anos

Acimade 65 anos

Maringa e Regido
0%
0%
N 32%
. 59%
B 9%

Até 20 Anos

De 21 a 34 anos

De 35 a 49 anos

De 50 a 64 anos

Acimade 65 anos

PontaGrossae Regido

0%

0%
N 1%
R 537
Bl 5%




Qualificacao dos
pesquisados
PR

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



8. Volume ANUAL Prémios Emitidos (Totalizador - PR)

Parana 27%

17%
16% 14% 15% 6
1% I

Até RS 500mil > RS500mila >RS1IMMa >RS3MMa >RS6MMa >RS10MM
RS1IMM RS3MM RS6MM RS10MM



8. Volume
ANUAL Prémios
Emitidos - PR

(Por regido)

Cascavel e Regiéao

27%
16% 17%

14% 15%
| I I I I

Até >R$500 mil >R$1MMa >R$3MMa >R$6MMa >R$ 10MM
R$500mil  a R$ 1MM R$ 3MM R$ 6MM R$ 10MM

Curitiba, Metropolitana e Litoral

26%

21%

17,02%
15%
I 11% 11% I

Até >R$500 mil >R$1MMa >R$3MMa >R$6MMa >R$ 10MM
R$500mil  a R$ 1MM R$ 3MM R$ 6MM R$ 10MM

Londrina e Regiao

27%

17% 17%
13% I I 13% 13%

Até >R$500 mil >R$1MMa >R$3MMa >R$6MMa >R$ 10MM
R$500mil  a R$ 1IMM R$ 3MM R$ 6MM R$ 10MM

Maring& e Regiao

36%

18%

14% 14% 14%
- I I

Até >R$500 mil >R$1IMMa >R$3MMa >R$6MMa >R$ 10MM
R$500mil  a R$ 1IMM R$ 3MM R$ 6MM R$ 10MM

Ponta Grossa e Regiao

29% 29%

24%
12%
6%

Até >R$500 mil >R$ IMMa >R$3MMa >R$6MMa >R$ 10MM
R$500mil  aR$ 1IMM R$ 3MM R$ 6MM R$ 10MM




9. Mix atual de produtos .izsdwor-ex

Vida e Acidentes Pessoais

38%

PR
28%
11%
6% [ ()
4% 5% 5% " 3%
0
0 N -
0% 5% 10% 15% 20%

25% 30% 40% 50%



9. Mix atual de
produtos - PR

Cascavel e Regido

41%

Curitiba, Metropolitana e Litoral

43%

23%

Vida e Acidentes Pessoais 18%
15%
14%
(Por regiédo) 9% 9% 60/
0
5% 5% 4 oy A%
B I = = 1
5% 10% 15% 20% 25% 30% 40% 50% ou 5% 10% 15% 20% 25% 30% 40% 50% ou
mais mais
Londrina e Regiao Maringa e Regiao Ponta Grossa e Regido
30%
27%
18%
12%
10% 10% % 9% 9%
7% 50/ 5%
0 5% 10% 15% 20% 25% 30% 40% 50% ou 5% 10% 15% 20% 25% 30% 40% 50% ou 5% 10% 15% 20% 25% 30% 40% 50% ou
mais mais

mais




9. Mix atual de produtos .i:-rr)

Previdéncia Privada

PR 69%

27%

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

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



9. Mix atual de
produtos - PR

Previdéncia Privada

(Por regiao)

Cascavel e Regiao

5%
|

10% 15% 20% 25% 30%

Curitiba, Metropolitana e Litoral

28%

6%
. 2%
|
5% 10% 15% 20% 25% 30% 40% 50% ou
mais

Londrina e Regiao

67%
30%
3%
|
0 5%  10%  15%  20%  25%  30%  40% 50%ou

mais

Maringa e Regido

10% 15% 20% 25% 30%

Ponta Grossa e Regiéo

24%

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




9. Mix atual de produtos .izsdwor-ex

Saude Médica

PR 69%

16%
7%
." 3% 1% 2% oy 1% 1%

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



Cascavel e Regido

Curitiba, Metropolitana e Litoral

. 47%
86%
9. Mix atual de
p - s - 23%
Saude Meéedica
(Por regiao) 11%
6%
9% 4% 4%
5% 2% I 2%
H = H = m B
0 5% 10% 15% 20% 25% 30% 40% 50% ou 0 5% 10% 15% 20% 25% 30% 40% 50% ou
mais mais
Londrina e Regiao Maringa e Regiao Ponta Grossa e Regiao
82%
7% 76%
18%
14%
10% 10% 0
3% I 5% 6%
I I - [ | [ |
0 5% 10% 15% 20% 25% 30% 40% 50% ou 0 5% 10% 15% 20% 25% 30% 40% 50% ou 0 5% 10% 15% 20% 25% 30% 40% 50% ou
mais mais mais




9. Mix atual de produtos .iz:-rr)

Saude Odontologica

75%
PR

18%

(0]
I‘Z’0%1%1%0%0%0%

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



Cascavel e Regido

82%

Curitiba, Metropolitana e Litoral

%
9. Mix atual de
Saude Odontoldgica 30%
(Por regiédo)
14%
6%
I 5% 2% 2%
B ] - -
0 5% 10% 15% 20% 25% 30% 40% 50% ou 0 5% 10% 15% 20% 25% 30% 40% 50% ou
mais mais
Londrina e Regiao Maringa e Regiao Ponta Grossa e Regido
83% 82%
86%
i 18%
0, 14%
20, 10% I I
|
0 5% 10% 15% 20% 25% 30% 40% 50% ou 0 5% 10% 15% 20% 25% 30% 40% 50% ou 0 5% 10% 15% 20% 25% 30% 40% 50% ou
mais mais

mais




9. Mix atual de produtos .izsdwor-ex

Automaoveis

58%
PR

7% 7% 4% 9% 9%
2% 2% 0 2%
- — B B = - 0 B

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



9. Mix atual de
produtos - PR

Automoveis

Cascavel e Regiao

55%

Curitiba, Metropolitana e Litoral

45%

n . . 13%
(Por regio) 14% 14% 11%
9% 9% 6%
5% I 5% I I 1% 1% 4% 4% I
0 5% 10% 15% 20% 25% 30% 40% 50% ou 0 5% 10% 15% 20% 25% 30% 40% 50% ou
mais mais
Londrina e Regido Maringa e Regido Ponta Grossa e Regiao
73% 73% 53%
12% 12%
7% 705 10% . 9% 9% 6% 6% 6% 6%
3% 5% 5% .
. N = - m J N
0 5% 10% 15% 20% 25% 30% 40% 50% ou 0 5% 10% 15% 20% 25% 30% 40% 50% ou 0 5% 10% 15% 20% 25% 30% 40% 50% ou
mais mais mais




9. Mix atual de produtos .-

Patrimoniais

18% 18%

PR o
14% 15%
12%
o 1%
5% I
4% I I
5% 10% 15% 20% 25% 30% 40%

0% 50%



9. Mix atual de
produtos - PR

Patrimoniais

Cascavel e Regiao

23% 23% 23%

18%
14% |

Curitiba, Metropolitana e Litoral

19%
17%

13%

11%
9% 9% 9% 9%
.~ 6%
(Por regiéao) I I I
5% 10% 15% 20% 25% 30% 40% 50% ou 5% 10% 15% 20% 25% 30% 40% 50% ou
mais mais
Londrina e Regido Maring& e Regiao Ponta Grossa e Regiao
23% 23% 24%
20%
18% 18% 18% 18% 18%
17%
13% 13% 14%  14%
12%
9%
% 6% 6%
5%
3% 3% I
0 5% 10% 15% 20% 25% 30% 40% 50% ou 5% 10% 15% 20% 25% 30% 40% 50% ou 0 5% 10% 15% 20% 25% 30% 40% 50% ou
mais mais mais




9. Mix atual de produtos .izsdwor-ex

Outros

24%
21%

12% 11%

o
7% 5ty 8% 6%
0

30% 40% 50%



Cascavel e Regido

Curitiba, Metropolitana e Litoral

. 23% 23% 28%
9. Mix atual de
18% 18% 21%
13%
Outros 0% o
9%
Por regiao 0 0 6%
( gido) 5% ‘i’ 4% 4% 4%
0 5% 10% 15% 20% 25% 30% 40% 50% ou 0 5% 10% 15% 20% 25% 30% 40% 50% ou
mais mais
Londrina e Regiao Maring& e Regido Ponta Grossa e Regiao
23% 27% 27% 35%
20%
13%
14% 18% 18%
10% 10%
0, 0, 0,
% 7% 7% 9% 9% 9% 12%
I I 3% I 5% 6% 6% 6%
0 5% 10% 15% 20% 25% 30% 40% 50% ou 0 5% 10% 15% 20% 25% 30% 40% 50% ou 0 5% 10% 15% 20% 25% 30% 40% 50% ou
mais mais mais




10. At“ﬂ?éo em Linhas Diferenciadas (Totalizador e Por Regiio - PR)

m Atuo FREQUENTEMENTE Atuo RARAMENTE NAO Atuo

Cascavel e Regiao 18% 41% 41%
. . Curitiba, Met. e Lit. 19% 49% 32%
el Londrina e Regido 20% 50% 30%
Maringa e Regido 27% 41% 32%
Ponta Grossa e Reg. 24% 29% 47%

1 I 1 | |
Cascavel e Regiao 5% 50% 45%
. . Curitiba, Met. e Lit. 9% 43% 49%
FIEREEITENEE Londrina e Regiao 7% 37% 57%
Maringa e Regiao 9% 45% 45%

Ponta Grossa e Reg. 6% 53% 41%



10. At“ﬂ?éo em Linhas Diferenciadas (Totalizador e Por Regiio - PR)

m Atuo FREQUENTEMENTE Atuo RARAMENTE NAO Atuo

Cascavel e Regiao 5% 23% 73%
. Curitiba, Met. e Lit. 9% 17% 4%
IR TIELRE Londrina e Regiao 0% 17% 83%
Maringa e Regiao 5% 18% 7%
Ponta Grossa e Reg. 6% 6% 88%

] ! ! ! |
Cascavel e Regiao 0% 50% 50%
Servigos Curitiba, Met. e Lit. 13% 43% 45%
bancarios Londrina e Regiao 10% 50% 40%
Maringa e Regiao 9% 23% 68%

Ponta Grossa e Reg. 12% 47% 41%



10. Atuacao em Linhas Diferenciadas (rotalizador e Por Regisio - PR)

m Atuo FREQUENTEMENTE Atuo RARAMENTE NAO Atuo

Cascavel e Regiao 27% 45% 27%
Energia Curitiba, Met. e Lit. 13% 28% 60%
Fotovoltaica Londrina e Regiao 23% 33% 43%
Maringa e Regiao 14% 41% 45%
Ponta Grossa e Reg. 18% 29% 53%
e e
Cascavel e Regiao 18% 18% 64%
. Curitiba, Met. e Lit. 6% 26% 68%
Afiancadoras : .
Londrina e Regido 10% 27% 63%
Maringa e Regiao 9% 27% 64%
Ponta Grossa e Reg. 12% 35% 53%
I R T I T
Cascavel e Regidao 0% 0% 100%
" . Curitiba, Met. e Lit. 6% 9% 85%
Protecao veicular ; .
Londrina e Regido 0% 0% 100%
Maringa e Regidao 0% 0% 100%

Ponta Grossa e Reg. 0% 0% 100%



11. Comissodes (Faturamento Anual) taiizador - pr)

PR 32%

19%
14% 11*y
% &% 1%
(V]

Até > RS 50mil > RS100mil > R$150mil > R$250mil > R$350mil > R$550mil > RS1IMM
RS50mil a RS100mil a RS150mil a R$250mil a R$350mil a R$500mil a RS1IMM



Cascavel e Regiao

Curitiba, Metropolitana e Litoral

- — 41%
11. Comissoes 26%
(Faturamento Anual) - on o o
11%
9%
(Por regiao) su M AN I I - I
H B R o
A& RES0 = RESD = = RE M AtéERFS0 De RES0 = = Rl bihd
il mil = RE100mIl R$15I:Imll H$25I:Imll H$35I:Imll H$5EIEIm|I mil mil = RFE100mil R$15I:Imll R$25I:Imll R$35I:Imll H$5EIEIm|I
RE100 E] E] E] E] a Rk RE100 a E] a RE1kM
il REAS0mil RE250mIl RE2S0mil RESO0mm il REISOml R$25I:Imil R$35n:nmi| RSO0l
Londrina e Regiao Maringa e Regiao Ponta Grossa e Regiao
7% 2% 47
30%
20% 20%
14%
18%
9% 9% 95
A%
Sté RESD De RES0 = = = R ik Até RESD De RES0 = = = = = R bR AtE RESD De R$SO = = = R bk
il mil = FfA00mil H$15|:|m|| FegzSamil H$35|:|m|| R$5IIIIIImiI il mil = RE100mil RE1S0mil RE250mil RE250mil H$5EII:Im|I il mil & REA00mil RF150mil H$250mnl H$350mll Ft$5tlﬂm|l
RE100 a a a 3 a R MM Rg100 ) ) ) ) 2 R b RE100 @ a a ] a R bhd

mil R 150mil REZS0mil REZG0mil RESOOmI

mil R 150mil REZS0mil REZS0mil RESOOmI

il R 150mil REZS0mil REI50mil RESO0mIl




12. Estrutura de Pessoal i -er

PR 33%

20%

13% 13% 2%
9%

Nenhum 3 4 Mais de 4



Cascavel e Regiao

Curitiba, Metropolitana e Litoral

41% 28%
12. Estrutura
21%
de Pessoal
1%
(Por regiio) I - I
Nenhum 4 =4 MNenhum 1 2 3 4 >4
Londrina e Regiao Maringa e Regiao Ponta Grossa e Regiao
a7 65%
23% 23%
17% 17% 17% 17%
13%
12%
3% 6% 6% 6% 6% I
N l HE B B =
Nenhum 1 2 3 4 > 4 Nenhum 3 4 >4 Nenhum 1 2 23 4 > 4




13. Sistema e
Multicalculo

(Totalizador - PR)
Principais

13. Sistema e
Multicalculo

(Totalizador PR)

— -
— ~~

—_—
~———_—

41%

PR OBS: 17% assinam dois sistemas
22% 20%
9%
3% 4%
- 0% 0% l
O & & &6 %
N o Q o > / Q\O /
$’b A\ é \ 7
+ -
<&
PR 69%
8% 8% 8% 8%

MultiGestor MultiLink SegurolLink SegFlexNet Sigas



13. Sistema e
Multicalculo

(Por regiao)

Cascavel e Regido

48%

26%
22%

4%

Curitiba, Metropolitana e Litoral

40%
34%

10%

0, 0,

0% . 0%
Ndo AGGER INFOCAP QUIVER SEGFY OUTROS Ndo AGGER INFOCAP QUIVER SEGFY OUTROS
utilizo utilizo
Londrina e Regiao Maringa e Regido Ponta Grossa e Regiao
37% 41% 52%
26% 30%
30%
17% 17%
11% 11%
7% 9%
3% 4% 4%
= o% o% N [] m >
Ndo AGGER INFOCAP QUIVER SEGFY OUTROS Ndo AGGER INFOCAP QUIVER SEGFY OUTROS Ndo AGGER INFOCAP QUIVER SEGFY OUTROS
utilizo utilizo utilizo




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

(Totalizador e Por Regiao - PR)

Numero de
parceiras

Até 4
De5a8
De6a1l0
Del1l1a1l5
Mais de 15

Ponta
Cascavel e | Curitiba, | Londrina e | Maringa e
Grossa e
Regiao Met. e Lit. Regiao Regiao -
Regiao

34% 23% 30% 43% 36% 41%
8% 5% 15% 7% 5% 0%
12% 0% 11% 17% 23% 12%
16% 27% 9% 20% 14% 18%
30% 45% 36% 13% 23% 29%



Patrocinadores e
Apoiadores

Indicador de frequéncia de operacao
e conhecimento das empresas



15. Grau atual de relacionamento de negdcios e conhecimento do corretor sobre as operacdes das empresas

Grau de Curitiba,
. Cascavel e Regidao Metropolitana e Londrina e Regido | Maringa e Regiao Pont;: G.r~ossa €
relacionamento Litoral egido

OPERO COM FREQUENCIA 95% 74% 90% 82% 100% 86%
OPERO RARAMENTE 0% 21% 7% 0% 0% 9%
NAO OPERO 0% 4% 3% 18% 0% 5%
NAO CONHECO 5% 0% 0% 0% 0% 1%
relacionamento Litoral Regido
OPERO COM FREQUENCIA 23% 13% 7% 9% 12% 12%
OPERO RARAMENTE 27% 47% 33% 36% 35% 38%
NAO OPERO 45% 40% 53% 50% 47% 46%
NAO CONHECO 5% 0% 7% 5% 6% 4%
relacionamento Litoral Regido
OPERO COM FREQUENCIA 95% 70% 60% 64% 94% 74%
OPERO RARAMENTE 5% 13% 30% 27% 6% 17%
NAO OPERO 0% 17% 10% 9% 0% 9%

NAO CONHECO 0% 0% 0% 0% 0% 0%



15. Grau atual de relacionamento de negdcios e conhecimento do corretor sobre as operacdes das empresas

Curitiba,
Grau de o . . - ., - Ponta Grossa e
. Cascavel e Regiao Metropolitana e Londrina e Regiao Maringa e Regiao Regid
relacionamento Litoral egido

OPERO COM FREQUENCIA 9% 9% 30% 9% 0% 12%
OPERO RARAMENTE 41% 19% 30% 41% 29% 30%
NAO OPERO 45% 70% 30% 41% 59% 51%
NAO CONHECO 5% 2% 10% 9% 12% 7%
relacionamento Litoral Regido
OPERO COM FREQUENCIA 27% 15% 13% 5% 41% 18%
OPERO RARAMENTE 41% 40% 40% 55% 47% 43%
NAO OPERO 27% 43% 37% 41% 6% 34%
NAO CONHECO 5% 2% 10% 0% 6% 4%
relacionamento Litoral Regido
OPERO COM FREQUENCIA 9% 6% 3% 14% 24% 9%
OPERO RARAMENTE 41% 30% 43% 27% 35% 35%
NAO OPERO 41% 60% 40% 55% 35% 49%

NAO CONHECO 9% 4% 13% 5% 6% 7%



15. Grau atual de relacionamento de negdcios e conhecimento do corretor sobre as operag¢des das empresas

Grau de Curitiba,
. Cascavel e Regido Metropolitana e | Londrina e Regido | Maringa e Regido Pon';a Grossa e
relacionamento Litoral CHED

OPERO COM FREQUENCIA 9% 6% 3% 14% 24% 9%
OPERO RARAMENTE 41% 30% 43% 27% 35% 35%
NAO OPERO 41% 60% 40% 55% 35% 49%
NAO CONHECO 9% 4% 13% 5% 6% 7%
relacionamento Litoral Regido
OPERO COM FREQUENCIA 0% 2% 0% 0% 0% 1%
OPERO RARAMENTE 0% 9% 10% 14% 6% 8%
NAO OPERO 86% 17% 57% 68% 71% 2%
NAO CONHECO 14% 13% 33% 18% 24% 20%
relacionamento Litoral Regido
OPERO COM FREQUENCIA 0% 2% 0% 5% 0% 1%
OPERO RARAMENTE 14% 9% 10% 14% 12% 11%
NAO OPERO 73% 83% 70% 68% 76% 75%

NAO CONHECO 14% 6% 20% 14% 12% 12%



15. Grau atual de relacionamento de negdcios e conhecimento do corretor sobre as operacdes das empresas

Grau de Curitiba, Ponta G
) Cascavel e Regidao Metropolitana e Londrina e Regidao | Maringa e Regido onRa ‘rﬂossa €
relacionamento Litoral egido

OPERO COM FREQUENCIA 0% 2% 0% 0% 0% 1%
OPERO RARAMENTE 0% 9% 10% 14% 6% 8%
NAO OPERO 86% 17% 57% 68% 1% 2%
NAO CONHECO 14% 13% 33% 18% 24% 20%
relacionamento Litoral Regiao
OPERO COM FREQUENCIA 0% 2% 0% 5% 0% 1%
OPERO RARAMENTE 14% 9% 10% 14% 12% 11%
NAO OPERO 73% 83% 70% 68% 76% 75%
NAO CONHECO 14% 6% 20% 14% 12% 12%
relacionamento Litoral Regido
OPERO COM FREQUENCIA 100% 94% 97% 100% 100% 97%
OPERO RARAMENTE 0% 6% 3% 0% 0% 3%
NAO OPERO 0% 0% 0% 0% 0% 0%

NAO CONHECO 0% 0% 0% 0% 0% 0%



15. Grau atual de relacionamento de negdcios e conhecimento do corretor sobre as operag¢des das empresas

Grau de Curitiba, Ponta G
. Cascavel e Regidao Metropolitana e Londrina e Regido | Maringa e Regidao onRa ‘rﬂossa €
relacionamento Litoral egido

OPERO COM FREQUENCIA 23% 30% 20% 5% 12% 20%
OPERO RARAMENTE 45% 26% 33% 41% 65% 38%
NAO OPERO 27% 45% 37% 45% 24% 38%
NAO CONHECO 5% 0% 10% 9% 0% 4%
relacionamento Litoral Reglao
OPERO COM FREQUENCIA 9% 28% 10% 5% 35% 18%
OPERO RARAMENTE 23% 26% 30% 41% 29% 29%
NAO OPERO 64% 40% 40% 36% 29% 42%
NAO CONHECO 5% 6% 20% 18% 6% 11%
relacionamento Litoral Regido
OPERO COM FREQUENCIA 9% 17% 10% 9% 12% 12%
OPERO RARAMENTE 36% 28% 27% 32% 29% 30%
NAO OPERO 45% 47% 47% 50% 53% 48%

NAO CONHECO 9% 9% 17% 9% 6% 10%



15. Grau atual de relacionamento de negdcios e conhecimento do corretor sobre as opera¢des das empresas

Ponta Grossa e
Londrina e Regidao | Maringa e Regido
ET)

Grau de Curitiba,

) Cascavel e Regido Metropolitana e
relacionamento Litoral
OPERO COM FREQUENCIA 64% 53%

OPERO RARAMENTE 27% 23%
NAO OPERO 5% 23%
NAO CONHECO 5% 0%
Grau de Curitiba,

) Cascavel e Regidao Metropolitana e
relacionamento Litoral
OPERO COM FREQUENCIA 91% 87%

OPERO RARAMENTE 9% 0%
NAO OPERO 0% 13%
NAO CONHECO 0% 0%

Grau de Curitiba,

. Cascavel e Regido Metropolitana e
relacionamento Litoral
OPERO COM FREQUENCIA 0% 0%

OPERO RARAMENTE 0% 11%
NAO OPERO 73% 68%

NAO CONHECO 27% 21%

43% 45% 65%
50% 32% 35%
7% 23% 0%
0% 0% 0%

Regiao
93% 100% 94%
3% 0% 0%
3% 0% 6%
0% 0% 0%
Regiao
0% 5% 0%
10% 9% 0%
40% 55% 716%
50% 32% 24%

53%

33%

14%
1%

92%
2%
6%
0%

1%
7%
62%
30%



15. Grau atual de relacionamento de negdcios e conhecimento do corretor sobre as operacdes das empresas

Grau de Curitiba,
. Cascavel e Regido Metropolitana e | Londrina e Regido | Maringa e Regiao Pon';a G.r~ossa €
relacionamento Litoral CHED

OPERO COM FREQUENCIA 50% 32% 37% 64% 41% 42%
OPERO RARAMENTE 32% 26% 20% 23% 12% 23%
NAO OPERO 14% 40% 30% 14% 41% 30%
NAO CONHECO 5% 2% 13% 0% 6% 5%
relacionamento Litoral Regido
OPERO COM FREQUENCIA 32% 36% 40% 50% 53% 41%
OPERO RARAMENTE 55% 32% 47% 41% 35% 41%
NAO OPERO 14% 30% 10% 9% 12% 17%
NAO CONHECO 0% 2% 3% 0% 0% 1%
relacionamento Litoral Regiao
OPERO COM FREQUENCIA 9% 2% 7% 18% 6% 7%
OPERO RARAMENTE 14% 13% 17% 32% 6% 16%
NAO OPERO 73% 70% 30% 36% 1% 57%

NAO CONHECO 5% 15% 47% 14% 18% 20%



15. Grau atual de relacionamento de negdcios e conhecimento do corretor sobre as operacdes das empresas

Grau de Curitiba, Ponta G
. Cascavel e Regidao Metropolitana e Londrina e Regido | Maringa e Regido onRa ‘rﬂossa €
relacionamento Litoral egido

OPERO COM FREQUENCIA 86% 89% 97% 91% 88% 91%
OPERO RARAMENTE 9% 4% 0% 5% 6% 4%
NAO OPERO 5% 6% 3% 5% 6% 5%
NAO CONHECO 0% 0% 0% 0% 0% 0%
relacionamento Litoral Regido
OPERO COM FREQUENCIA 27% 15% 33% 18% 29% 23%
OPERO RARAMENTE 32% 43% 23% 32% 6% 30%
NAO OPERO 32% 40% 27% 45% 59% 39%
NAO CONHECO 9% 2% 17% 5% 6% 7%
relacionamento Litoral Regido
OPERO COM FREQUENCIA 100% 49% 57% 64% 65% 63%
OPERO RARAMENTE 0% 28% 27% 23% 18% 21%
NAO OPERO 0% 23% 13% 14% 12% 14%

NAO CONHECO 0% 0% 3% 0% 6% 1%



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, premiacgoes 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

. ~ o Curitiba, Metropolitana e . ™ .. i i
Grau de Satlsfagao Cascavel e Regido Litoral Londrina e Regiao Maringa e Regiao Ponta Grossa e Regiao

MUITO SATISFEITO 27% 30% 30% 23% 41% 30%
SATISFEITO 59% 53% 47% 50% 53% 52%
INSATISFEITO 9% 9% 17% 9% 6% 10%
MUITO INSATISFEITO 0% 2% 3% 5% 0% 2%
NAO OPERO 5% 6% 3% 14% 0% 6%
MUITO SATISFEITO 5% 2% 3% 0% 0% 2%
SATISFEITO 32% 47% 27% 23% 35% 35%
INSATISFEITO 5% 9% 0% 5% 18% 7%
MUITO INSATISFEITO 0% 2% 0% 5% 0% 1%
NAO OPERO 59% 40% 70% 68% 47% 55%
MUITO SATISFEITO 36% 23% 7% 9% 12% 18%
SATISFEITO 45% 47% 50% 59% 82% 54%
INSATISFEITO 18% 9% 27% 23% 6% 16%
MUITO INSATISFEITO 0% 4% 3% 0% 0% 2%

NAO OPERO 0% 17% 13% 9% 0% 10%



17. Relacionamento Comercial & Politica de Negécios

. ~ o Curitiba, Metropolitana e . ™ ., i i
Grau de Satlsfagao Cascavel e Regido Litoral Londrina e Regiao Maringa e Regiao Ponta Grossa e Regiao

MUITO SATISFEITO 9% 2% 13% 5% 0% 6%
SATISFEITO 41% 17% 40% 36% 18% 29%
INSATISFEITO 5% 9% 3% 5% 6% 6%
MUITO INSATISFEITO 0% 2% 0% 0% 0% 1%
NAO OPERO 45% 70% 43% 55% 76% 59%
MUITO SATISFEITO 9% 9% 3% 0% 6% 6%
SATISFEITO 41% 30% 30% 41% 1% 38%
INSATISFEITO 9% 19% 10% 5% 6% 12%
MUITO INSATISFEITO 5% 2% 3% 0% 0% 2%
NAO OPERO 36% 40% 53% 55% 18% 42%
MUITO SATISFEITO 0% 4% 3% 0% 6% 3%
SATISFEITO 27% 23% 27% 32% 41% 28%
INSATISFEITO 9% 13% 3% 5% 6% 8%
MUITO INSATISFEITO 0% 2% 3% 0% 0% 1%

NAO OPERO 64% 57% 63% 64% 47% 59%



17. Relacionamento Comercial & Politica de Negécios

. ~ " Curitiba, Metropolitana e . ™ ., o i
Grau de Satlsfagao Cascavel e Regido Litoral Londrina e Regiao Maringa e Regiao Ponta Grossa e Regiao

MUITO SATISFEITO 0% 0% 0% 0% 0%
SATISFEITO 9% 9% 3% 5% 0%
INSATISFEITO 0% 9% 0% 5% 12%
MUITO INSATISFEITO 0% 2% 0% 0% 0%
NAO OPERO 91% 81% 97% 91% 88%
MUITO SATISFEITO 0% 2% 0% 0% 6%
SATISFEITO 14% 6% 7% 5% 0%
INSATISFEITO 0% 9% 0% 0% 18%
MUITO INSATISFEITO 5% 2% 0% 0% 0%
NAO OPERO 82% 81% 93% 95% 76%
MUITO SATISFEITO 41% 36% 57% 64% 65%
SATISFEITO 55% 57% 30% 27% 35%
INSATISFEITO 5% 4% 10% 5% 0%
MUITO INSATISFEITO 0% 2% 3% 5% 0%

NAO OPERO 0% 0% 0% 0% 0%

0%
6%
5%
1%
88%

1%
7%
5%
1%
86%

49%
43%
5%
2%
0%



17. Relacionamento Comercial & Politica de Negécios

. ~ o Curitiba, Metropolitana e . ™ . i i
Grau de Satlsfagao Cascavel e Regido Litoral Londrina e Regiao Maringa e Regiao Ponta Grossa e Regiao

MUITO SATISFEITO 5% 15% 3% 5% 6% 8%
SATISFEITO 50% 32% 40% 27% 35% 36%
INSATISFEITO 0% 9% 3% 0% 24% 7%
MUITO INSATISFEITO 0% 4% 10% 0% 0% 4%
NAO OPERO 45% 40% 43% 68% 35% 46%
MUITO SATISFEITO 5% 11% 3% 0% 0% 5%
SATISFEITO 23% 32% 30% 32% 47% 32%
INSATISFEITO 5% 4% 0% 5% 12% 4%
MUITO INSATISFEITO 0% 4% 7% 0% 0% 3%
NAO OPERO 68% 49% 60% 64% 41% 56%
MUITO SATISFEITO 14% 9% 3% 5% 12% 8%
SATISFEITO 23% 36% 27% 23% 12% 27%
INSATISFEITO 0% 0% 0% 5% 24% 4%
MUITO INSATISFEITO 0% 2% 0% 0% 0% 1%

NAO OPERO 64% 53% 70% 68% 53% 61%



17. Relacionamento Comercial & Politica de Negécios

Curitiba, Metro olitana e
G rau de Satlsfagao Cascavel e Regiao Londrina e Regiao Maringd e Regiao Ponta Grossa e Regiao

MUITO SATISFEITO 18% 19% 13% 14% 12% 16%
SATISFEITO 45% 40% 40% 32% 47% 41%
INSATISFEITO 18% 13% 33% 23% 35% 22%
MUITO INSATISFEITO 9% 6% 10% 0% 6% 7%
NAO OPERO 9% 21% 3% 32% 0% 14%
MUITO SATISFEITO 68% 55% 63% 50% 41% 57%
SATISFEITO 27% 30% 27% 45% 47% 33%
INSATISFEITO 5% 0% 7% 0% 6% 3%
MUITO INSATISFEITO 0% 4% 0% 5% 0% 2%
NAO OPERO 0% 11% 3% 0% 6% 5%
MUITO SATISFEITO 0% 0% 0% 0% 0% 0%
SATISFEITO 0% 13% 7% 5% 0% 7%
INSATISFEITO 0% 6% 0% 0% 24% 5%
MUITO INSATISFEITO 5% 4% 3% 0% 0% 3%

NAO OPERO 95% 17% 90% 95% 76% 86%



17. Relacionamento Comercial & Politica de Negécios

. ~ Curitiba, Metropolitana e o ., i -
Grau de Satlsfagao Cascavel e Regiao Londrina e Regiao Maringa e Regiao Ponta Grossa e Regiao

MUITO SATISFEITO 14% 13% 13% 23% 18%
SATISFEITO 68% 36% 40% 59% 18%
INSATISFEITO 5% 13% 3% 5% 24%
MUITO INSATISFEITO 0% 2% 0% 0% 0%
NAO OPERO 14% 36% 43% 14% 41%
MUITO SATISFEITO 9% 9% 10% 18% 18%
SATISFEITO 64% 51% 40% 50% 41%
INSATISFEITO 14% 9% 17% 14% 18%
MUITO INSATISFEITO 0% 4% 10% 0% 0%
NAO OPERO 14% 28% 23% 18% 24%
MUITO SATISFEITO 5% 2% 7% 9% 0%
SATISFEITO 9% 11% 10% 23% 12%
INSATISFEITO 9% 6% 3% 5% 24%
MUITO INSATISFEITO 0% 6% 0% 0% 0%

NAO OPERO 17% 74% 80% 64% 65%

15%
43%
9%
1%
31%

12%
49%
13%
4%
22%

4%
12%
8%
2%
73%



17. Relacionamento Comercial & Politica de Negécios

q ~ Curitiba, Met litana e . - . o -
Grau de Satlsfagao Cascavel e Regido Londrina e Regiao Maringa e Regiao Ponta Grossa e Regiao

MUITO SATISFEITO 45% 43% 50% 45% 18%
SATISFEITO 45% 40% 40% 45% 65%
INSATISFEITO 5% 6% 10% 9% 12%
MUITO INSATISFEITO 0% 4% 0% 0% 0%
NAO OPERO 5% 6% 0% 0% 6%
MUITO SATISFEITO 9% 4% 7% 9% 24%
SATISFEITO 36% 36% 40% 32% 12%
INSATISFEITO 9% 11% 3% 0% 24%
MUITO INSATISFEITO 0% 6% 3% 0% 0%
NAO OPERO 45% 43% 47% 59% 41%
MUITO SATISFEITO 50% 15% 13% 18% 29%
SATISFEITO 45% 49% 57% 59% 41%
INSATISFEITO 5% 15% 3% 9% 12%
MUITO INSATISFEITO 0% 4% 3% 0% 0%

NAO OPERO 0% 17% 23% 14% 18%

42%
45%
8%
1%
4%

9%
33%
9%
3%
46%

22%
51%
9%
2%
15%



18 - Contribuicoes: Relacionamento
Comercial e Politica de Negoécios - PR

(todas as microrregioes)

 Comunicagao e Atendimento:
* Ha uma demanda por mais informacodes gerenciais das seguradoras.

e Sugere-se a criacao de um canal mais assertivo, via Sincor, para resolver divergéncias de entendimento
das condigOes gerais.

* Destaca-se a importancia de manter uma estrutura fisica para atendimento aos corretores.
* E necessaria maior agilidade nos processos e simplificacdo dos mesmos.
* Melhorias nos sistemas e canais de atendimento, especialmente em sinistros, sdo necessarias.

* Relagoes com Corretores:

* As seguradoras precisam fortalecer o relacionamento com os corretores, que sao responsaveis por uma
parte significativa das vendas, ao invés de priorizar bancos e cooperativas.

* A transferéncia de funcdes, como auto vistoria e gestao de pagamentos pendentes, dos seguradores
para os corretores, € uma preocupacao.



18 - Contribuicoes: Relacionamento
Comercial e Politica de Negoécios - PR

(todas as microrregioes)

* Treinamento e Suporte:
* Necessidade de melhor treinamento para gerentes comerciais e analistas de sinistro.
* Os gerentes comerciais devem estar mais aptos e bem treinados sobre os produtos.
* Sugere-se que os corretores possam escolher se querem a apodlice em formato fisico ou digital.

* Problemas Estruturais:
* Ha dificuldades em contatar representantes das seguradoras.
* A falta de clareza e flexibilidade nas politicas de negdcios é notada.
* Recusas sem justificativas aumentam os problemas de relacionamento.

* Propostas de Melhoria:
* Melhorar o quadro de subscritores das seguradoras.
* Criar canais de comunicacao eficazes para tirar duvidas sobre condi¢cdes gerais com subscritores.
» Aperfeicoar programas de relacionamento e definir politicas de negdcios claras.



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. Atendi to& O a3
. endimento peracao

MUITO SATISFEITO 27% 30% 33% 23% 29% 29%
SATISFEITO 55% 53% 53% 50% 65% 54%
MUITO INSATISFEITO 0% 0% 0% 0% 0% 0%
INSATISFEITO 14% 11% 10% 14% 6% 11%
NAO OPERO 5% 6% 3% 14% 0% 6%
MUITO SATISFEITO 5% 2% 3% 0% 6% 3%
SATISFEITO 32% 45% 20% 18% 29% 31%
INSATISFEITO 5% 6% 3% 9% 6% 6%
MUITO INSATISFEITO 5% 0% 0% 0% 6% 1%
NAO OPERO 55% 47% 73% 73% 53% 59%
MUITO SATISFEITO 27% 13% 13% 9% 12% 14%
SATISFEITO 64% 51% 50% 73% 76% 59%
INSATISFEITO 9% 15% 17% 14% 12% 14%
MUITO INSATISFEITO 0% 2% 7% 0% 0% 2%

NAO OPERO 0% 19% 13% 5% 0% 10%



. Atendimento peracao
iti Met lit o~
Atendimento e Ope ragﬁo Cascavel e Regido Curitiba, Li:o::Ipo ana e Londrina e Regido Maringa e Regido Ponta Grossa e Regidao

MUITO SATISFEITO 5% 0% 10% 5% 0% 4%
SATISFEITO 41% 21% 33% 41% 18% 30%
INSATISFEITO 9% 4% 10% 9% 0% 7%
MUITO INSATISFEITO 0% 0% 0% 0% 0% 0%
NAO OPERO 45% 74% 47% 45% 82% 60%
MUITO SATISFEITO 5% 6% 3% 0% 0% 4%
SATISFEITO 45% 36% 30% 45% 59% 41%
INSATISFEITO 9% 9% 10% 5% 18% 9%
MUITO INSATISFEITO 9% 0% 3% 0% 0% 2%
NAO OPERO 32% 49% 53% 50% 24% 44%
MUITO SATISFEITO 0% 2% 3% 5% 0% 2%
SATISFEITO 23% 28% 23% 32% 41% 28%
INSATISFEITO 9% 2% 3% 5% 6% 4%
MUITO INSATISFEITO 5% 2% 3% 0% 0% 2%

NAO OPERO 64% 66% 67% 59% 53% 63%



. Atendimento peracao
. - o Curitiba, Metropolitana e . n . i -
Atendimento e Ope racao Cascavel e Regido Litoral Londrina e Regido Maringa e Regiao Ponta Grossa e Regiao

MUITO INSATISFEITO 9% 0% 0% 0% 0% 1%
SATISFEITO 5% 13% 3% 5% 0% 7%
INSATISFEITO 5% 2% 0% 5% 0% 2%
MUITO INSATISFEITO 0% 0% 0% 0% 0% 0%
NAO OPERO 82% 85% 97% 91% 100% 90%
MUITO SATISFEITO 0% 0% 0% 5% 0% 1%
SATISFEITO 9% 11% 7% 0% 0% 7%
INSATISFEITO 9% 2% 0% 5% 0% 3%
MUITO INSATISFEITO 9% 0% 0% 0% 12% 3%
NAO OPERO 73% 87% 93% 91% 88% 87%
MUITO SATISFEITO 23% 38% 53% 68% 29% 43%
SATISFEITO 64% 55% 37% 32% 53% 49%
INSATISFEITO 14% 4% 7% 0% 18% 7%
MUITO INSATISFEITO 0% 2% 3% 0% 0% 1%

NAO OPERO 0% 0% 0% 0% 0% 0%



. Atendimento peracao
. ~ o Curitiba, Metropolitana e . - . " -
Atendimento e Ope racao Cascavel e Regido Litoral Londrina e Regido Maringa e Regiao Ponta Grossa e Regiao

MUITO SATISFEITO 5% 9% 7% 0% 6% 6%
SATISFEITO 45% 38% 37% 23% 41% 37%
INSATISFEITO 5% 6% 10% 9% 0% 7%
MUITO INSATISFEITO 0% 2% 7% 0% 6% 3%
NAO OPERO 45% 45% 40% 68% 47% 48%
MUITO SATISFEITO 0% 11% 3% 5% 0% 5%
SATISFEITO 27% 38% 27% 32% 41% 33%
INSATISFEITO 5% 2% 3% 9% 18% 6%
MUITO INSATISFEITO 0% 0% 7% 0% 0% 1%
NAO OPERO 68% 49% 60% 55% 41% 54%
MUITO SATISFEITO 5% 2% 3% 0% 6% 3%
SATISFEITO 32% 38% 33% 32% 24% 33%
INSATISFEITO 5% 0% 0% 9% 6% 3%
MUITO INSATISFEITO 0% 2% 0% 0% 12% 2%

NAO OPERO 59% 57% 63% 59% 53% 59%



- ~ iti ’ I-t . Ve o 13
Atendimento e Ope ragao Cascavel e Regiao Curitiba “&:;::ro ana e Londrina e Regiao Maringa e Regiao Ponta Grossa e Regiao

MUITO SATISFEITO 9% 13% 17% 18% 0% 12%
SATISFEITO 55% 47% 40% 32% 59% 46%
INSATISFEITO 23% 17% 27% 23% 29% 22%
MUITO INSATISFEITO 5% 2% 10% 0% 12% 5%
NAO OPERO 9% 21% 7% 27% 0% 14%
MUITO SATISFEITO 50% 53% 67% 55% 41% 54%
SATISFEITO 41% 36% 20% 45% 41% 36%
INSATISFEITO 9% 0% 10% 0% 12% 5%
MUITO INSATISFEITO 0% 0% 0% 0% 0% 0%
NAO OPERO 0% 11% 3% 0% 6% 5%
MUITO SATISFEITO 0% 0% 0% 5% 0% 1%
SATISFEITO 9% 13% 7% 0% 0% 7%
INSATISFEITO 5% 2% 0% 5% 0% 2%
MUITO INSATISFEITO 0% 0% 0% 0% 6% 1%

NAO OPERO 86% 85% 93% 91% 94% 89%



. Atendimento peracao
. ~ o Curitiba, Metropolitana e . n . i -
Atendimento e Ope racao Cascavel e Regido Litoral Londrina e Regido Maringa e Regiao Ponta Grossa e Regiao

MUITO SATISFEITO 5% 4% 7% 27% 6% 9%
SATISFEITO 59% 47% 37% 50% 29% 45%
INSATISFEITO 9% 6% 10% 14% 18% 10%
MUITO INSATISFEITO 0% 0% 0% 0% 0% 0%
NAO OPERO 27% 43% 47% 9% 47% 36%
MUITO SATISFEITO 9% 4% 7% 14% 6% 7%
SATISFEITO 64% 60% 47% 64% 53% 57%
INSATISFEITO 9% 4% 10% 9% 18% 9%
MUITO INSATISFEITO 5% 2% 10% 0% 0% 4%
NAO OPERO 14% 30% 27% 14% 24% 23%
MUITO SATISFEITO 0% 0% 7% 23% 6% 6%
SATISFEITO 23% 13% 10% 5% 6% 12%
INSATISFEITO 5% 4% 0% 14% 0% 4%
MUITO INSATISFEITO 0% 0% 3% 0% 6% 1%

NAO OPERO 73% 83% 80% 59% 82% 17%



. Atenaimento peracao
Curitiba, Metropolitana e
Atendimento e Operagao Cascavel e Regido Litoral Londrina e Regido Maringd e Regido Ponta Grossa e Regido

MUITO SATISFEITO 23% 40% 50% 59% 12% 39%
SATISFEITO 59% 49% 40% 32% 76% 49%
INSATISFEITO 14% 6% 10% 9% 12% 9%
MUITO INSATISFEITO 0% 0% 3% 0% 6% 1%
NAO OPERO 5% 4% 0% 0% 0% 2%
MUITO SATISFEITO 5% 0% 7% 18% 6% 6%
SATISFEITO 36% 40% 40% 18% 24% 34%
INSATISFEITO 5% 13% 3% 5% 6% 7%
MUITO INSATISFEITO 0% 0% 3% 0% 12% 2%
NAO OPERO 55% 47% 47% 59% 53% 51%
MUITO SATISFEITO 18% 15% 20% 27% 0% 17%
SATISFEITO 73% 55% 43% 36% 76% 55%
INSATISFEITO 9% 6% 10% 18% 6% 9%
MUITO INSATISFEITO 0% 0% 3% 0% 0% 1%

NAO OPERO 0% 23% 23% 18% 18% 18%



20 - Contribuicoes: Atendimento & Operacao

(todas as microrregioes)

* Insatisfacao Geral:

* O grau de satisfacao com as seguradoras esta estagnado, com muitos problemas recorrentes.
 Sistemas operacionais sao considerados morosos, causando atrasos e ineficiéncias.

* Problemas com Atendimento ao Cliente e Sinistros:

* O atendimento de sinistro 24 horas precisa melhorar significativamente, sendo considerado
deficiente.

» Sistemas ruins, canais de atendimento problematicos e pouca eficiéncia no atendimento de
sinistros foram destacados.

* A assisténcia 24h de guincho é considerada problematica devido a falta de qualidade na
execucao.

* Pedidos de maior agilidade em pagamentos de indenizacodes.



20 - Contribuicoes: Atendimento & Operacao

(todas as microrregioes)

Prepara¢ao dos Funcionarios:
* Falta de preparo por parte dos gerentes e funcionarios das seguradoras.
* Quadros insuficientes de profissionais prejudicam o atendimento a clientes e corretores.

Valorizacao de Parcerias:

* As seguradoras deveriam valorizar mais os prestadores de servicos, evitando tratamentos baseados em
leildes de preco, o que pode prejudicar a imagem diante dos segurados.

Proximidade e Disponibilidade:
 Demanda por atendimento presencial via comerciais ou outras estruturas presenciais.

* Algumas seguradoras nao contactam diretamente os clientes para cobranca de parcelas em aberto,
obrigando o corretor a intermediar.

PAs-Venda e Relacionamento:

* Necessidade de melhorar a estrutura de pds-venda para corretores, conectando melhor com os
segurados.

* Proposta de contratacdo de prestadores mais qualificados para servicos residenciais 24 horas.



20 - Contribuicoes: Atendimento & Operacao

(todas as microrregioes)

Melhoria nos Processos Operacionais:
» Otimizar sistemas e canais de atendimento; simplificar processos.
e Garantir rapidez e clareza nos pedidos e na indenizacao.

Investimento em Treinamento:
* Treinar melhor os funcionarios e gerentes para atender corretores e segurados de forma mais eficiente.

Valoriza¢ao da Rede de Prestadores e Parceiros:
* Evitar leildes entre prestadores e escolher parceiros pela qualidade.
e Garantir servicos consistentes e alinhados com as expectativas dos segurados.

Maior Transparéncia e Contato Direto:
* Fazer contato direto com clientes para resolucdao de pendéncias, como pagamentos.
e Evitar intermediacao desnecessaria por parte 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

. Curitiba, Metropolitana e . n . . n i
Produtos & Serwgos Cascavel e Regido Londrina e Regiao Maringa e Regiao Ponta Grossa e Regiao

MUITO SATISFEITO 36% 23% 30% 18% 18%
SATISFEITO 50% 60% 50% 68% 65%
INSATISFEITO 9% 9% 13% 5% 18%
MUITO INSATISFEITO 0% 2% 3% 0% 0%
5% 6% 3% 9% 0%

NAO OPERO

. itiba, M li e . o "
0% 0%

2% 0%

MUITO SATISFEITO 5%
SATISFEITO 41% 47% 23% 18% 35%
INSATISFEITO 5% 11% 7% 9% 6%
MUITO INSATISFEITO 5% 0% 0% 0% 12%
45% 40% 70% 73% 47%

NAO OPERO

. itiba, Metropolit . o . - -
Produtos & Se rvigcos Cascavel e Regiao Maringa e Regiao Ponta Grossa e Regiao
9% 6%

5% 13% 10%

MUITO SATISFEITO
SATISFEITO 86% 62% 50%
INSATISFEITO 9% 4% 27%

MUITO INSATISFEITO 0% 2% 3%
0% 19% 10%

NAO OPERO

55% 71%
32% 24%
0% 0%
5% 0%

25%
58%
10%
1%
5%

1%
35%
8%
2%
54%

9%

63%

17%
1%
9%



|
21. Produtos & Servicos
. " Curitiba, Metropolitana e . n . n i
Produtos & Se rvigos Cascavel e Regido Litoral Londrina e Regido Maringa e Regiao Ponta Grossa e Regiao

MUITO SATISFEITO 5% 2% 7% 0% 0% 3%
SATISFEITO 41% 26% 37% 36% 24% 32%
INSATISFEITO 0% 4% 10% 9% 6% 6%
MUITO INSATISFEITO 9% 0% 3% 0% 6% 3%
NAO OPERO 45% 68% 43% 55% 65% 57%
MUITO SATISFEITO 9% 6% 3% 0% 0% 4%
SATISFEITO 36% 43% 33% 41% 71% 43%
INSATISFEITO 9% 9% 7% 9% 6% 8%
MUITO INSATISFEITO 0% 0% 10% 0% 6% 3%
NAO OPERO 45% 43% 47% 50% 18% 42%
MUITO SATISFEITO 0% 0% 0% 5% 0% 1%
SATISFEITO 32% 30% 23% 23% 47% 30%
INSATISFEITO 5% 6% 7% 9% 12% 7%
MUITO INSATISFEITO 5% 0% 10% 0% 6% 4%

NAO OPERO 59% 64% 60% 64% 35% 59%



. itiba, M lit . - . - -
Produtos & Se rvicos Cascavel e Regido Curitiba Liict):-zro tana e Londrina e Regido Maringa e Regiao Ponta Grossa e Regiao

MUITO INSATISFEITO 9% 0% 3% 0% 6% 3%
SATISFEITO 5% 17% 3% 5% 6% 9%
INSATISFEITO 0% 4% 3% 5% 6% 4%
MUITO INSATISFEITO 0% 0% 0% 0% 0% 0%
NAO OPERO 86% 79% 90% 91% 82% 85%
MUITO SATISFEITO 0% 0% 0% 5% 0% 1%
SATISFEITO 14% 15% 10% 0% 6% 10%
INSATISFEITO 5% 4% 3% 5% 12% 5%
MUITO INSATISFEITO 9% 0% 3% 0% 6% 3%
NAO OPERO 73% 81% 83% 91% 76% 81%
MUITO SATISFEITO 27% 32% 47% 50% 35% 38%
SATISFEITO 68% 64% 40% 45% 59% 56%
INSATISFEITO 5% 4% 10% 5% 6% 6%
MUITO INSATISFEITO 0% 0% 3% 0% 0% 0%

NAO OPERO 0% 0% 0% 0% 0% 0%



-
21. Produtos & Servicos
Produtos & Servigos | _caeieregso | W] ianimoerego | wrngieegio | ponarosaeegio

MUITO SATISFEITO 5% 11% 3% 0% 0% 5%
SATISFEITO 41% 38% 47% 27% 53% 41%
INSATISFEITO 9% 4% 7% 5% 24% 8%
MUITO INSATISFEITO 9% 2% 3% 0% 0% 3%
NAO OPERO 36% 45% 40% 68% 24% 43%
MUITO SATISFEITO 0% 4% 3% 0% 0% 2%
SATISFEITO 27% 49% 27% 23% 59% 38%
INSATISFEITO 5% 0% 7% 14% 12% 6%
MUITO INSATISFEITO 5% 0% 3% 0% 0% 1%
NAO OPERO 64% 47% 60% 64% 29% 53%
MUITO SATISFEITO 5% 4% 0% 0% 0% 2%
SATISFEITO 32% 34% 23% 27% 24% 29%
INSATISFEITO 5% 4% 10% 5% 29% 9%
MUITO INSATISFEITO 5% 0% 3% 0% 0% 1%

NAO OPERO 55% 57% 63% 68% 47% 59%



21. Produtos & Servicos

. " Curitiba, Metropolitana e . " . i -
Produtos & Se rvigos Cascavel e Regido Litoral Londrina e Regiao Maringa e Regiao Ponta Grossa e Regiao

MUITO SATISFEITO 9% 11% 7% 14%

SATISFEITO 50% 55% 47% 32%

INSATISFEITO 18% 13% 37% 27%
MUITO INSATISFEITO 9% 4% 3% 0%

. i Curitiba, Metropolitana e ) " ., " o
Produtos & Se rvigcos Cascavel e Regido Litoral Londrina e Regiao Maringa e Regiao Ponta Grossa e Regiao

MUITO SATISFEITO 41% 47% 50% 64%

SATISFEITO 55% 43% 37% 36%
INSATISFEITO 5% 2% 10% 0%
MUITO INSATISFEITO 0% 0% 0% 0%
NAO OPERO 0% 9% 3% 0%

. o Curitiba, Metropolitana e . o . . n -
Produtos & Se rvigcos Cascavel e Regido Litoral Londrina e Regiao Maringa e Regiao Ponta Grossa e Regidao

MUITO SATISFEITO 0% 0% 0% 5%
SATISFEITO 9% 17% 3% 0%
INSATISFEITO 0% 4% 3% 5%
MUITO INSATISFEITO 5% 0% 0% 0%

NAO OPERO 86% 79% 93% 91%

6%

59%

29%
6%

35%
53%
6%
0%
6%

0%
6%
12%
0%
82%

9%
49%
23%

4%

48%
43%
4%
0%
4%

1%
9%
4%
1%
86%



-
21. Produtos & Servicos
q Curitiba, Met lit . o . ox ix
Produtos & Servigos

MUITO SATISFEITO 5% 4% 3% 14% 12% 7%
SATISFEITO 73% 49% 33% 55% 35% 49%
INSATISFEITO 0% 9% 17% 18% 6% 10%
MUITO INSATISFEITO 0% 0% 0% 0% 0% 0%
NAO OPERO 23% 38% 47% 14% 47% 35%
T
MUITO SATISFEITO 5% 4% 0% 5% 0% 3%
SATISFEITO 68% 53% 50% 73% 71% 60%
INSATISFEITO 14% 11% 20% 5% 12% 12%
MUITO INSATISFEITO 0% 2% 3% 0% 0% 1%
NAO OPERO 14% 30% 27% 18% 18% 23%
MUITO SATISFEITO 0% 2% 3% 14% 0% 4%
SATISFEITO 23% 15% 10% 18% 18% 16%
INSATISFEITO 0% 4% 7% 14% 12% 7%
MUITO INSATISFEITO 5% 0% 3% 5% 0% 2%

NAO OPERO 73% 79% 17% 50% 71% 12%



-
21. Produtos & Servicos
q Curitiba, Met lit . . . ix ix
Produtos & Servigos

MUITO SATISFEITO 23% 38% 37% 36% 18% 33%
SATISFEITO 68% 53% 53% 64% 53% 57%
INSATISFEITO 5% 2% 10% 0% 29% 7%
MUITO INSATISFEITO
NAO OPERO 5% 6% 0% 0% 0% 3%
MUITO SATISFEITO 5% 0% 0% 5% 6% 2%
SATISFEITO 41% 47% 47% 27% 29% 41%
INSATISFEITO 9% 4% 7% 5% 18% 7%
MUITO INSATISFEITO 5% 2% 3% 0% 0% 2%
NAO OPERO 41% 47% 43% 64% 47% 48%
MUITO SATISFEITO 9% 13% 7% 9% 6% 9%
SATISFEITO 64% 57% 60% 64% 65% 61%
INSATISFEITO 18% 9% 10% 14% 12% 12%
MUITO INSATISFEITO 9% 2% 3% 0% 0% 3%

NAO OPERO 0% 19% 20% 14% 18% 15%



22 - Contribuicoes: Produtos & Servigos

(todas as microrregioes)

Pontos Criticos:

* Sistemas e Operagoes:

* Sistemas sao descritos como problematicos, especialmente na area de sinistro auto, com erros, atrasos e
informacdes repetidas.

Produtos e fungdes operacionais, como calculos, perdem validade rapidamente devido a constantes mudancas nas
condicoes.

* Atendimento e Agilidade:

* Caréncia de maior eficiéncia nos servicos de assisténcia 24h, incluindo guinchos e sinistros.
* Receber maior agilidade no retorno sobre aceitacao de riscos mais complexos.

* Sistemas de atendimento e canais de suporte sao considerados ineficientes, lentos e mal organizados.

* Comunica¢ao com Corretores:

Falta transparéncia e comunicacao quando ha mudancas nas condicdes gerais dos produtos pelas seguradoras.
Apenas noticias que favorecem a producao sdo amplamente divulgadas.

Reclamacado sobre a auséncia de canais especificos para atualizacdes e notificacdes sobre alteragdes importantes.



22 - Contribuicoes: Produtos & Servicos

(todas as microrregioes)

Pontos Criticos:
* Parcerias e Valorizacao:

e Sugestao de maior valorizacao dos corretores como parceiros comerciais.
* Contratacao de prestadores de servicos mais qualificados para evitar insatisfacao dos

segurados.

* Atuacao Comercial e Produtos:

* Faltam produtos novos e inovadores no mercado.

* Exigem-se melhorias nos treinamentos dos gerentes comerciais e analistas que precisam
estar mais preparados e informados.



22 - Contribuicoes: Produtos & Servicos
(todas as microrregioes)

Sistemas Modernizados:
* Atualizar os sistemas operacionais, especialmente em sinistros.

Assisténcia Rapida e Eficiente:
e Garantir que os servicos 24h, como guinchos e demais atendimentos, sejam mais ageis e funcionais.

Transparéncia e Comunicagao:
e Criar um canal exclusivo para informar corretores sobre mudancas de politicas e condicdes gerais.

Valorizagao da Rede de Corretores e Prestadores:
* Reduzir praticas como "leildes" de assisténcia e privilegiar a qualidade.
* Treinar colaborativamente corretores e parceiros para fortalecer a relacdo comercial.

Nova Linha de Produtos:
* Desenvolver produtos mais atraentes, alinhados com as necessidades do mercado.



23. Principais dificuldades enfrentadas na intermediacao
dos negocios entre seus clientes e as
seguradoras? (rotalizador - PR)

PR

Atrasos no atendimento || NG 22%
Falta de clareza nas informacdes
N 19%

fornecidas pelas seguradoras

Processos burocréticos excessivos || NG 25
Falta de suporte técnico e
N 16%

treinamento de seu time

Dificuldade em obter atualizacdes
N 17%

sobre o status de sinistros



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

(Por regiédo)

Cascavel e Regido

Atrasos no atendimento

Falta de clareza nas informagdes
fornecidas pelas seguradoras

Processos burocraticos excessivos

Falta de suporte técnico e treinamento
de seu time

Dificuldade em obter atualizagdes
sobre o status de sinistros

I 22

I 10%

I 249

B s

I, 7%

Curitiba, Metropolitana e Litoral

Atrasos no atendimento

Falta de clareza nas informacgfes
fornecidas pelas seguradoras

Processos burocraticos excessivos

Falta de suporte técnico e treinamento
de seu time

Dificuldade em obter atualizagfes
sobre o status de sinistros

I 26

I 249

I 18%

I 20%

I 2%

Londrina e Regido

I 239

Atrasos no atendimento

Falta de clareza nas informacdes
fornecidas pelas seguradoras

I 7%

I 30%

Processos burocraticos excessivos

Falta de suporte técnico e treinamento
de seutime

I 21%

Dificuldade em obter atualizacdes
sobre o status de sinistros

B o

Maringé
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 atualiza¢des
sobre o status de sinistros

e Regiao
I 0%
I 7%

29%
|
I 14%

I 0%

Ponta Grossa e Regido

Atrasos no atendimento

Falta de clareza nas informag8es
fornecidas pelas seguradoras

Processos burocraticos excessivos

Falta de suporte técnico e treinamento
de seu time

Dificuldade em obter atualiza¢des
sobre o status de sinistros

I 23%

B 0%

33%

Bl

I 27%




24. Indicacoes adicionais sobre as

dificuldades enfrentadas pelos corretores
(todas as microrregioes)

* Processos e Sistemas:

* Demora e Falhas de Sistema: Informacdes distorcidas, atrasos na solucao de problemas simples e
sistemas operacionais considerados morosos.

* Ressubmissao de Documentos: Documentos de sinistro frequentemente extraviados, exigindo envio
repetido.

 Complexidade e Lentidao: Processos burocraticos dificultam o atendimento, além de analises de
sinistro com prazos excessivamente longos.

* Falta de Automatizacdo no Atendimento: Corretores precisam repetir informacdes mesmo com
protocolo em aberto, atrasando o suporte.
e Atendimento e Suporte:

* Falta de Preparagao: Gerentes comerciais e analistas de sinistro frequentemente despreparados ou sem
conhecimento técnico suficiente sobre os produtos.

* Centralizacdao do Atendimento: Dependéncia de canais como chat com pouca resolu¢cdao de demandas
mais técnicas.

* Excessiva Utilizacdo de Robos: Critica ao uso exagerado de atendimento automatizado, considerado
ineficiente em casos mais complexos.



24. Indicacoes adicionais sobre as

dificuldades enfrentadas pelos corretores
(todas as microrregioes)

* Assisténcia:
* Ineficiéncia dos Servigos: Auséncia de qualidade e agilidade em servicos 24h como
assisténcias de guincho e substituicao de pecas.
* Prestadores Nao AQualificados: Sugestao de contratar prestadores melhor
preparados para servicos residenciais e veiculares.
 Comunicagao:
* Falta de Clareza e Coeréncia: Informacdes fornecidas muitas vezes sao
inconsistentes e sem relacao com a realidade.

* Problemas com Atualizagdes: Corretores nao sao informados adequadamente sobre
mudancas em condicdes gerais ou politicas das seguradoras.

* Pouca Transparéncia no Retorno: Respostas genéricas e confusas para demandas
técnicas especifica



24. Indicacoes adicionais sobre as

dificuldades enfrentadas pelos corretores
(todas as microrregioes)

 Simplificacdo de Processos: Reduzir burocracia e automatizar procedimentos
operacionais.

* Maior Treinamento: Preparar melhor gerentes comerciais, analistas de sinistro e
equipes de suporte para atender corretores de forma mais eficiente.

 Atendimento Agil e Eficiente: Oferecer canais que evitem repeticdo de informacdes
e priorizar solucoes rapidas nos atendimentos.

* Melhoria nos Servicos 24h: Melhorar a qualidade, eficiéncia e os prazos de servicos
como guinchos e residenciais.

* Valorizagao dos Corretores: Fornecer suporte personalizado, com clareza nas
informacdes e comunicagao transparente.

* Qualificacao de Prestadores: Garantir que os prestadores de servico sejam mais
capacitados e confiaveis.



24. Indicacoes adicionais sobre as

dificuldades enfrentadas pelos corretores
(todas as microrregioes)

* Complexidade e Demora: Ha dificuldades na comunicacao com analistas de sinistro e demora nas respostas
e processos. Isso se aplica tanto a atualizacdes 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¢cdes gerais, levando a mal-entendidos.

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

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

* Digitalizacao e Atendimento: A digitalizacdao, embora util, tem resultado em falta de resposta precisa. O
atendimento eletrénico frequentemente nao resolve problemas complexos.

* Preocupagoes com Concorréncia: O texto destaca preocupacdes 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 operagoes de seguros mais eficientes e satisfatdrias para os corretores.



25. Qualidade dos servicos prestados pelas
Seguradoras: Visao Geral (rotaiizador - PR

PR
67%

26%

7%
- 0% 0%

Excelente Boa Regular Ruim Péssima



25. Qualidade dos
servicos prestados
pelas Seguradoras:

Visao Geral
(Por regiao)

0%

Excelente

Cascavel e Regido

73%

23%

5%
- 0%

Boa Regular Ruim Péssima

Curitiba, Metropolitana e Litoral

68%

l I 0% 0%
Excelente Boa Regular Ruim Ruim

Londrina e Regido

7%

23%

0% I 0% 0%

Excelente Boa Regular Ruim Péssima

9%

Excelente

Maringa e Regiao

82%

9%

- 0% 0%

Boa Regular Ruim Péssima

Ponta Grossa e Regiao

82%

18%

0% I 0% 0%

Excelente Boa Regular Ruim

Péssima




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

(todas as microrregioes)

Problemas Recorrentes

 Atendimento Geral:

* Atendimento nivelado por baixo: O atendimento ao cliente tem baixo padrao em muitas seguradoras.

* Falta de agilidade: Gestores e atendentes demoram a retornar demandas, dificultando solu¢des rapidas.

 Dependéncia de comerciais despreparados: Ha criticas ao desempenho dos atendentes comerciais que, com
frequéncia, ndo possuem informacdes ou preparo suficiente.

e Assisténcia 24h e Sinistros:

« Problemas com servicos de guincho e assisténcia: E geral a insatisfagio com os servicos de assisténcia 24 horas, que
falham na entrega do prometido. Um exemplo citado é o atraso para envio de guinchos.

* Processos de sinistros atrasados: Os canais de atendimento e processos de sinistro carecem de melhora significativa.

* Prestadores de Servico:

* Falhas de prestadores terceirizados: A qualidade do servico prestado é frequentemente prejudicada pela falta de
qualificacao dos parceiros terceirizados, especialmente em servicos residenciais e veiculares.

* Leildo de prestadores: Escolha de prestadores pelo menor preco, e nao pela qualidade, causa insatisfacao e
compromete a experiéncia dos segurados.



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

(todas as microrregioes)

Problemas Recorrentes

* Sistemas Operacionais e Estrutura:

e Sistemas morosos e desatualizados: A modernizacao de sistemas operacionais nao
acompanhou os avancos tecnoldgicos, causando atrasos e dificuldades nos processos.

* Quadro insuficiente de funcionarios: Ha uma caréncia de profissionais treinados e
capacitados nas seguradoras, dificultando um atendimento de qualidade.

* Relacao com Corretores e Segurados:

 Falta de valorizacao dos corretores: Corretores sentem que as seguradoras nao os valorizam
o suficiente como parceiros.

 Contato direto com clientes: Algumas seguradoras ainda deixam para os corretores a
responsabilidade de contatar clientes para resolver pendéncias relacionadas a pagamentos.



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

(todas as microrregioes)

Melhorar a Eficiéncia do Atendimento:

» Contratar e treinar funcionarios adequadamente para atender corretores e clientes com informacdes
precisas e consistentes.

* Melhorar e simplificar os canais de comunicacao e atendimento, garantindo respostas ageis e claras.

Reestruturar a Assisténcia 24h:

* Contratar prestadores de servicos mais qualificados para assisténcia veicular e residencial.
e Eliminar praticas de escolha pelo menor preco, priorizando qualidade no servico.

Modernizacao de Sistemas e Processos:

* Atualizar os sistemas operacionais para melhorar a agilidade e eficiéncia dos processos.

* Facilitar o acesso as informacoes, evitando burocracias que exigem contatos repetitivos por parte dos
corretores.



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

(todas as microrregioes)

* Valorizacao dos Corretores e Melhoria na Comunica¢ao:

e Criar politicas para fortalecer a parceria com os corretores e valorizar seu papel no
atendimento ao cliente.

» Estabelecer contato direto com os clientes para resolver pendéncias financeiras, diminuindo
a sobrecarga nos corretores.

* Revisao de Estruturas e Pds-Venda:

* Disponibilizar atendimento presencial com gerentes preparados para resolver demandas
técnicas especificas.

 Melhorar a estrutura de pds-venda, criando processos que atendam as necessidades dos
segurados e corretores.



27. Avaliacao sobre a eficiéncia das Seguradoras no
ATENDIMENTO DE SINISTROS (rotalizador - PR)

PR
49%
42%
5% I 4% 1%
0
] L
Muito Eficiente Moderamente Pouco Ineficiente

eficiente eficiente eficiente



Cascavel e Regiao

Curitiba, Metropolitana e Litoral

27. Avaliacao sobre a 50% 60%
eficiéncia das Seguradoras
36%
no ATENDIMENTO DE ™
0
(Por regiao)
9%
5% 6%
= I o= v o
Muito Eficiente Moderamente Pouco Ineficiente Muito Eficiente Moderamente Pouco Ineficiente
eficiente eficiente eficiente eficiente eficiente eficiente
Londrina e Regiao Maringa e Regiao Ponta Grossa e Regido
47%
63%
59%
29%
33% 32%
12%
9% 6% 6%
3%
0% - . 0% 0% . .
Muito Eficiente Moderamente Pouco Muito Eficiente Moderamente Pouco Ineficiente Muito Eficiente Moderamente Pouco Ineficiente
eficiente eficiente eficiente eficiente eficiente eficiente eficiente eficiente eficiente




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

Principais Problemas Identificados:

* Demora e Ineficiéncia nos Procedimentos:

* Sindicancias Lentas: Os processos de investigacdo interna (sindicancia) frequentemente sdo demorados, com prazos superiores a 30
dias, impactando a experiéncia dos clientes e corretores.

* Burocracia Excessiva: Muitos processos continuam burocraticos, levando mais tempo do que o esperado pelos segurados e
corretores.
* Despreparo de Analistas e Funcionarios:

* Falta de Preparacdao Técnica: Alguns analistas de sinistro desconhecem os prdprios procedimentos e produtos, prejudicando a
confianca e eficdcia do atendimento.

+ Areas Defasadas: Setores como vida apresentam niveis de atendimento abaixo do esperado, com funcionarios despreparados.

* Diferengas entre Seguradoras:
* Enquanto algumas seguradoras sao eficientes, outras apresentam pouca transparéncia e auséncia de acesso ao andamento dos
processos. As falhas sdo mais evidentes quando ocorrem entraves, gerando dificuldades e maior frustracao.
e Assisténcia 24h e Pds-Venda:

* Problemas Generalizados: Servicos como guincho ainda falham frequentemente no atendimento, deixando segurados sem suporte
em momentos cruciais.

* Falta de Valorizagdao dos Prestadores: Ha criticas a escolha de prestadores pelo menor custo, o que compromete a qualidade do
servigo.



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

* Alguns participantes destacaram que sinistros, em geral, evoluiram e funcionam
razoavelmente bem.

* Relatos de que algumas seguradoras oferecem servigos que atendem as expectativas.

Agilidade e Menos Burocracia:

« Simplificar os processos de sinistro e reduzir os prazos das sindicancias para melhorar a experiéncia dos clientes e
corretores.

* Implementar sistemas que reduzam a necessidade de repeticdo de informacdes por parte dos corretores e segurados.

Treinamento e Qualificagao:

* Garantir melhor preparacao dos analistas de sinistros e funcionarios, com foco em aprimorar o conhecimento
técnico sobre os procedimentos e produtos oferecidos.

* Melhorar o atendimento em setores com maior insatisfacao, como vida.



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

* Valorizacao de Prestadores de Servico:

e Priorizar qualidade no processo de selecdo dos prestadores (ex.: assisténcia 24h), abandonando praticas de leilao
baseadas apenas no menor custo.

* Comunicag¢ao Direta e Transparente:

* Permitir que corretores interajam diretamente com os analistas do processo, eliminando intermediarios que atrasam
o andamento dos casos.

* Fornecer acesso ao processo de forma mais clara e eficiente, evitando falhas na comunicacao.

* Fortalecimento da Assisténcia 24h:

* Corrigir falhas em servicos como guincho, assegurando que as seguradoras cumpram suas promessas de
atendimento em situa¢des emergenciais.



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

PR

Atendo a maioria dos sinistros _ 78%
ocorridos e acompanho os processos 0

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

N3ao me envolvo nesta rotina, delego
a terceiros

N 2%



29. O atendimento de sinistro é um
ponto-chave nos servigos rotineiros
de uma corretora. Como vocé

procede neste processo?

(Por regiao)

Cascavel e Regiao

Atendo a maioria dos sinistros

. 0,
ocorridos e acompanho 0s processos _ 82%

Dedico parcialmente a esta area pois . 14%
preciso dedicar mais tempo as vendas 0

N&o me envolvo nesta rotina, delego a 50
terceiros 0

Curitiba, Metropolitana e Litoral

Atendo a maioria dos sinistros

. 0,
ocorridos e acompanho os processos _ 1%

Dedico parcialmente a esta area pois

()
preciso dedicar mais tempo as vendas - 17%

N&o me envolvo nesta rotina, delego a 6%
terceiros 0

Londrina e Regiao

Atendo a maioria dos sinistros

. 0,
ocorridos e acompanho os processos _ 80%

Dedico parcialmente a esta area pois 17%
preciso dedicar mais tempo as vendas 0

N&o me envolvo nesta rotina, delego a
terceiros

IS%

Maring& e Regido

Atendo a maioria dos sinistros

. 0,
ocorridos e acompanho os processos _ 68%

Dedico parcialmente a esta area pois

0
preciso dedicar mais tempo as vendas - 27%

N&o me envolvo nesta rotina, delego a I 504
terceiros 0

Ponta Grossa e Regiao

Atendo a maioria dos sinistros

y 0,
ocorridos e acompanho 0s processos _ 82%

Dedico parcialmente a esta area pois

0
preciso dedicar mais tempo as vendas - 18%

N&o me envolvo nestarotina, delego a
terceiros

0%




30. Itens de maior impacto na vida profissional dos
corretores (rotalizador e por regiso - PR)

Muito alto Alto impacto Impacto Baixo ou Zero
Itens em avaliagao
impacto impacto moderado impacto
1%

50% 36% 86% 14%
Ava ncos tecn0|0g|COS Cascavel e Regido 55% 32% 86% 9% 5%
~ . . A . Curitiba, Met.e Lit. 49% 36% 85% 15% 0%
(automacgdo, inteligéncia Londrina e Regio 50% 37% 87% 13% 0%
artificial e plataformas digitais) Maringé e Regido 45% 41% 86% 14% 0%
Ponta Grossa e Regiao 53% 29% 82% 18% 0%
PR 37% 40% 77% 21% 2%
Cascavel e Regiao 41% 36% 77% 14% 9%
Mudancas nas Curitiba, Met.e Lit. 29% 44% 73% 27% 0%
regulamentagaes dO mercado Londrina e Regido 38% 33% 71% 29% 0%
Maringa e Regido 36% 51% 87% 8% 5%

Ponta Grossa e Regiao 49% 33% 82% 18% 0%



30. Itens de maior impacto na vida profissional dos
corretores (rotalizador e por regiso - PR)

Muito alto Alto impacto Impacto Baixo ou Zero
Itens em avaliagao
impacto impacto moderado impacto
2%

25% 51% 76% 22%
Cascavel e Regido 36% 45% 82% 14% 5%
Novos habitos dos Curitiba, Met.e Lit. 26% 51% 77% 21% 2%
Consumidores Londrina e Regido 30% 53% 83% 16% 0%
Maringd e Regido 18% 55% 73% 27% 0%
Ponta Grossa e Regiao 12% 47% 59% 35% 6%
PR 28% 36% 64% 31% 6%
Cascavel e Regiao 25% 43% 68% 23% 9%
Concorréncia de novos Curitiba, Met.e Lt 19% 40% 60% 30% 11%
entrantes / insu rteChS Londrina e Regido 49% 31% 80% 20% 0%
Maringa e Regido 32% 27% 59% 41% 0%

Ponta Grossa e Regiao 12% 29% 41% 53% 6%



30. Itens de maior impacto na vida profissional dos
corretores (rotalizador e por regiso - PR)

Muito alto Alto impacto Impacto Baixo ou Zero
Itens em avaliagao
impacto impacto moderado impacto
3%

35% 49% 84% 13%
Cascavel e Regido 57% 29% 86% 5% 9%
Educacao e Treinamento Curitiba, Met.e Lit. 36% 47% 83% 15% 2%
Contl’nuo Londrina e Regido 23% 60% 83% 17% 0%
Maringd e Regido 34% 52% 86% 14% 0%

Ponta Grossa e Regiao 35% 53% 88% 6% 6%



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



31. PROSPECCAO (Totalizador e por regiio — PR)

S 1 | 2 | 3 | 4|56 7[18]09 |10
G 2% | 2% | 7% |10% | 20% | 13% EIZMREZY 07| 0

acumulado EZNIEZ I 75% 88% =

NPS
Escala nnﬂﬂﬂﬂ-nﬂ
G 5% | 5% | 5% |14% [18% | 9% WCIZBELZN 0|
SILIERY 5% | 9% | 14% | 27% | 45% | 55% LV TLO|
ves [ A 23% 235

S 1 | 2 | 3 /456 |7 [8]09 10

G 2% | 2% | 9% |11% 19% |11% ELZMC/N ©7 | L
Acumu'ado E7 81% 87% [89%100%
NP 3a%  [A3% 00




31. PROSPECCAO (Totalizador e por regiio — PR)

WON . (2 [ s a6 7 81010
SO ¢ | 35 | 7% [10% |23 [10% FEAREA. [ 7
SN <, | 7% [13% | 23% 7% | 57% B~ L -

s G 0% R

Sedy 1 | 2 | 3 | 45|67 [8]09]10
BEEELY 0% | 0% | 0% | 5% [23% | 14% ELVAREZY V0 | /7
acumulado [N IEZR EXZALETY 77% 95% [H00% £00%

ves [ T A 55% NS

N 2 [ s a6l 7 81010
SO ¢ | 0% | 12% | 12% | 9% |29 FECARY [ ©
SRR o | o 1w [oox [ v 71 G T

2% (G




32. Indicadores do grau de importancia para
melhorar a prospeccao dos corretores? (otiiadore por regiso- Pr)

PR 49% 25% 18% 3% 5%

Cascavel e Regido 45% 23% 27% 0% 5%

Diminuir problemas com Curitiba, Met.e Lit. 47% 28% 17% 4% 4%
Segu radoras Londrina e Regido 47% 37% 13% 3% 0%

Maringd e Regido 45% 18% 23% 5% 9%

Ponta Grossa e Regidao 65% 12% 12% 0% 12%

PR 35% 30% 22% 8% 5%

Cascavel e Regido 50% 18% 27% 0% 5%

Reduzir tempo para Curitiba, Met.e Lit. 37% 27% 17% 15% 4%
atendimento de SiniStrOS Londrina e Regido 37% 40% 17% 0% 7%
Maringd e Regiao 18% 32% 32% 18% 0%
Ponta Grossa e Regiao 24% 35% 29% 0% 12%

PR 41% 31% 19% 6% 3%

Aumentar prod utividade com Cascavel e Regido 48% 27% 9% 16% 0%
Curitiba, Met.e Lit. 36% 36% 19% 4% 4%

novas ferramentas Londrina e Regido 43% 30% 20% 3% 3%

operacionais Maringé e Regi&o 36% 41% 14% 5% 5%
Ponta Grossa e Regido 47% 12% 41% 0% 0%



32. Indicadores do grau de importancia para
melhorar a prospecgéo dos corretores? (Totalizador e por regido — PR)

I S N R I KT T
29% 33% 29% 6% 3%
Cascavel e Regiao 32% 32% 23% 14% 0%
. . . Curitiba, Met.e Lit. 21% 40% 30% 4% 4%
Delegar tarefas administrativas Londrina e Regizo 339% 339% 7% 3% 3%
Maringa e Regido 23% 23% 45% 9% 0%
Ponta Grossa e Regiao 47% 29% 18% 0% 6%
PR 20% 27% 28% 12% 13%
Cascavel e Regido 45% 9% 18% 23% 5%
Contar com apoio profissional Curitiba, Met.e Lit. 11% 38% 26% 11% 15%
de terceiros Londrina e Regido 22% 38% 27% 7% 7%
Maringa e Regido 18% 14% 41% 14% 14%

Ponta Grossa e Regiao 12% 12% 35% 12% 29%



33. Avaliacao sobre a
Gestao do Tempo e

Produtividade
dos corretores



33. Gestao de TEMPO e PRODUTIVIDADE (Totalizador e por regiao — PR)

2 1|2 |3 |45 )67 ]|8]9 10
PorEscaIa 3% A0 78 21% 13% --
7

)
Acumulado 1% | 4 EAEta 72% SS%E

PS
-nnnnn-nn
SO . | 0% [ 0% [ 5% [18% | 5% ARl 1~
SO ., [ 0% | 0% | 5% |23% |7 LR |
- o BT

o | 2| [ s o175l [0
por e300 AR TR A ARG 2% 41% [0S N
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> 3% N




33. Gestao de TEMPO e PRODUTIVIDADE (Totalizador e por regidao — PR)

WON . 2 (s [alsl6l7 8]0 10
SN |3 | 3% | 3% [23% [ 33% FOARSA 1 ©
SN0, | 3% | 7% [10%33% | 67% L T |

s NG 5% G

Sedy 1 | 2 | 3|45 |6 780910
G 0% | 0% | 5% | 0% | 14% | 23% |ETMRLZN © 0| 0
SRR 0% | 0% | 5% | 5% | 18% |41% VAR A L0

ves [ A 45% NI

WON . 2 [s[alsl6l7 809 10
SN . [ 0% | 0% | 0% [2a% [ 2% ERACAL L
SRR 0 % [ox [ow [oox 5o CEMZAL |

> 35% ISR




34. Niveis de dificuldade para diversificacao da
carteira dos corretores (rotaiizador - PR)

PR
Foco extremo no ramo Auto |GG 16%

Falta de dominio de outros produtos
além de Auto, Residencial e Empresa
Dificuldade nas vendas de seguros

I 21%

N 16°
de Pessoas 16%
Falta de estratégica para explorar N 35
sua base de negdcios °
Um problema na gestao das vendas
° ¢ I 11%

do corretor



34. Niveis de dificuldade para
diversificacdo da carteira dos

corretores

(Por regiao)

Cascavel e Regiao

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 negécios

0%

I 279

B 3%

I 52%

Curitiba, Metropolitana e Litoral

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 neg6cios

I 18%

I 0590

I 18%

I 30%

Foco extremo no ramo Auto [ 9% Foco extremo no ramo Auto | NNNRNREEEEEE 13%
Um problema na gestéo das vendas Bl o Um problema na gestéo das vendas 0
do corretor 9% do corretor B 0%
Londrina e Regiao Maringa e Regiéo Ponta Grossa e Regiao
Foco extremo no ramo Auto | NNENRENEEGSMEEEEE >20 Foco extremo no ramo Auto [ 10% Falta de dominio de outros produtos D
além de Auto, Residencial e Empresa
Falta de dominio de outros produtos Falta de dominio de outros produtos I o N
além de Auto, Residencial e Empresa NN 10% além de Auto, Residencial e Empresa 17% Dificuldade nas vendas de seguros de |y 150/
essoas
Dificuldade nas vendas de seguros de I 07 Dificuldade nas vendas de seguros de N 3%

Pessoas

Falta de estratégica para explorar sua
base de negdcios

Foco extremo no ramo Auto

Um problema na gestéo das vendas
do corretor

I 329/

I 220

I 10%

Pessoas

Falta de estratégica para explorar sua
base de negécios

Foco extremo no ramo Auto

Um problema na gestéo das vendas
do corretor

I 43%
B 0%

I 7%

Falta de estratégica para explorar sua
base de negécios

Foco extremo no ramo Auto

Um problema na gestdo das vendas
do corretor

I 06

I 9%

I 1%




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

PR

Ter mais foco gerencial e estratégico [IINENEGNEEGEGEGEGEGEGEE 15%

Aumentar a sua capacidade empreendedora e
de gestdo estratégica

I 15%
Conseguir uma estrutura organizagao e
administrativa eficiente

I 16%

Obter maior competitividade comercial no

I 119
atendimento as necessidades de seus clientes 11%
Diversificar carteira com uma boa gestao de —3%
vendas

Gerenciar de forma eficaz tempo e
produtividade

I 20%



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

corretor(a)

(Por regiao)

Cascavel e Regiao

Ter mais foco gerencial e estratégico [l 5%

Obter maior competitividade
comercial no atendimento as
necessidades de seus clientes

I 13%

Gerenciar de forma eficaztempo e
o PO I 15%
produtividade
Diversificar carteira com uma boa
. I 36%
gestédo de vendas
Conseguir uma estrutura organizagao
e administrativa eficiente

I 13%

Aumentar a sua capacidade
empreendedora e de gestao
estratégica

I 18%

Curitiba, Metropolitana e Litoral

Ter mais foco gerencial e estratégico || NI 20%

Obter maior competitividade
comercial no atendimento as
necessidades de seus clientes

I 12%

Gerenciar de forma eficaztempo e
o PO I 250
produtividade
Diversificar carteira com uma boa
" I 1%
gestdo de vendas
Conseguir uma estrutura organizagao
e administrativa eficiente

I 11%

Aumentar a sua capacidade
empreendedora e de gestao
estratégica

I 11%

Londrina e Regiao

Ter mais foco gerencial e estratégico B o

Obter maior competitividade
comercial no atendimento as
necessidades de seus clientes

I 18%

Gerenciar de forma eficaz tempo e ]
e 0
produtividade 14%
Diversificar carteira com uma boa
gestdo de vendas

I 2396

Conseguir uma estrutura organizacgao
e administrativa eficiente

I 2 7%

Aumentar a sua capacidade
empreendedora e de gestao
estratégica

I 0%

Maringa e Regiao

I 25%

Ter mais foco gerencial e estratégico

Obter maior competitividade
comercial no atendimento as
necessidades de seus clientes

0%

Geren i e o B e | 3/

produtividade 0

Diversificar carteira com uma boa
gestdo de vendas

I 17%

Conseguir uma estrutura organizagao
e administrativa eficiente

I 11

Aumentar a sua capacidade
empreendedora e de gestao
estratégica

I 17%

Ponta Grossa e Regiao

I 13%

Ter mais foco gerencial e estratégico

Obter maior competitividade
comercial no atendimento as
necessidades de seus clientes

B 3%

Gerenciar de forma eficaz tempo e
produtividade

I 3%

Diversificar carteira com uma boa
gestéo de vendas

I 2206

Conseguir uma estrutura organizagcao
e administrativa eficiente

I 2296




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

(todas as microrregioes)

Problemas Identificados:

e Sobrecarga Administrativa para os Corretores:

* Corretores estdao sobrecarregados com demandas administrativas que deveriam ser responsabilidade das
seguradoras (ex.: sinistros, endossos e cancelamentos).

* As seguradoras estdao delegando tarefas operacionais aos corretores, gerando insatisfacao e desvalorizacao do papel
consultivo.
* Ineficiéncia Operacional das Seguradoras:
» Sistemas operacionais lentos e instaveis dificultam os processos administrativos.
* Situacdes como cancelamentos indevidos, parcelas com dificuldades e demora em endossos sao recorrentes.
» Assisténcia 24h (guincho e servicos residenciais) apresenta falhas constantes devido a prestadores despreparados.

* Falta de Suporte Técnico e Comercial:

« Areas comerciais das seguradoras ndo oferecem o apoio necessario, deixando corretores sem suporte,
especialmente em produtos técnicos (ex.: seguro de carga).

* Treinamentos fornecidos pelas seguradoras sao considerados superficiais e enviesados, sem cobrir detalhes técnicos
essenciais.



36. Comentarios Finais

(todas as microrregioes)

Problemas Identificados:

* Competicao no Mercado:

* O avanco de plataformas digitais e insurtechs esta redefinindo o mercado, valorizando preco e
conveniéncia em detrimento do servico consultivo.

* Corretores sentem que estdao sendo desvalorizados em comparacao a essas novas tecnologias e veiculos
de protecao veicular.

* Falta de Atualizacao e Adaptacao:

e Corretores que nao se atualizam tecnologicamente sao vistos como "em risco" pela falta de preparo
para enfrentar as transformacdes do mercado.



36. Comentarios Finais

(todas as microrregioes)

* Algumas seguradoras tém buscado capacitar os corretores através de cursos
online.

* A tecnologia, como CRM e automacao de marketing, € vista como uma aliada
estratégica para melhorar a comunicacao, atrair clientes e otimizar o trabalho.



36. Comentarios Finais

(todas as microrregioes)

Propostas e Demandas de Melhoria:

Suporte Técnico e Comercial:

 Melhorar o suporte das areas comerciais das seguradoras para ajudar os corretores a tirar duvidas
técnicas.

* Investir em treinamentos praticos e aprofundados sobre produtos além do seguro auto, especialmente
em areas como seguro de carga.

Modernizac¢ao e Eficiéncia Operacional:
* Atualizar sistemas operacionais para simplificar processos como endossos e cancelamentos.

e Assegurar que as seguradoras assumam responsabilidades administrativas, liberando os corretores para
se concentrarem em vendas e consultoria.

Revisao dos Servigos de Assisténcia 24h:

* Contratar prestadores de servico mais qualificados e evitar praticas de reducao de custos que
comprometam a qualidade.

* Implementar melhorias no atendimento emergencial para alinha-lo com as expectativas dos segurados.



36. Comentarios Finais

(todas as microrregioes)

* Propostas e Demandas de Melhoria:

* Reconhecimento e Valorizacao do Papel dos Corretores:

* As seguradoras devem valorizar os corretores como parceiros estratégicos e nao como
"funcionarios baratos".

e Capacitacao e Atualizacao Tecnoldgica:

» Corretores precisam buscar constantemente atualizacao tecnologica, e seguradoras devem
oferecer recursos e materiais atualizados para especializacao.

e Utilizar ferramentas de internet e inteligéncia artificial para acompanhar as mudancas do
mercado.
* Personalizacao e Consultoria:

e Manter o toque humano no atendimento para se diferenciar de plataformas digitais,
apostando no relacionamento proximo e consultivo com os clientes.



@prof.mauriciotadeu
Ano 2024



