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GT PME - CIM

USO INTERNO — Acesso limitado a uso interno

Levantamento das caracteristicas sociodemograficas do
segmento MPE: microempreendedor individual (MEI),
microempresario (ME) e empresa de pequeno porte (EPP)

Mapeamento das ofertas de seguros e visédo das
seguradoras obtida pela aplicacao de pesquisa com as
empresas associadas a CNSEG e membros da CIM

Pesquisa de mercado com as MPEs e com corretores de
seguros para entender a adequacéao das ofertas atuais e

conhecer as necessidades e os principais desafios desse
segmento




FASE 1
HE:

CCCCC



USO INTERNO — Acesso limitado a uso interno

Objetivo da Fase 1

Mapear e entender o cenario das MPEs: microempreendedor individual (MEI), do
microempresario (ME) e do pequeno empresario (EPP) e os perfis de
Mmicroempresarios inseridos nesse setor.

Com dados extraidos do Data Sebrae, foi possivel conhecer:
Os critérios de classificacao das MPEs em termos de faturamento e segmentos
econdmicos (industria, comércio, servicos, construcao civil e agropecuaria);

O perfil de acordo com a distribuicao regional e por atividade dentro de cada
segmento;

Realizacao de negdcios, se B2C (Business to Consumers), B2B (Business to
Business), ou com o governo, B2G (Business to Goverment);
Perfil de crédito;

Motivo para empreender e para o encerramento do negodcio.

CNSEG



FASE 2
HE:

CCCCC



USO INTERNO — Acesso limitado a uso interno

GT PME - CIM

Pesquisa com as seguradoras:

Objetivo da Fase 2:

Para aprofundar o conhecimento das ofertas de seguros existentes para o publico MPE, foi

realizado uma pesquisa com as empresas associadas e que sao membros da CIM.

Comercializam seguros

voltados para as MPEs?
36%
de MKT Share

(Prémio direto do setor de
seguros em 2020,
considerando as empresas
de saude)

®Sim

® Nao

CNSEG

1



GT PME - CIM

CNSEG

90% das empresas respondentes possuem atuacao no mercado voltado ao segmento de
MPEs.

A grande maioria das empresas respondentes possui seus produtos para o segmento de
MPEs concentrados em ofertas de Seguro Vida Empresarial e Seguro Compreensivo
Empresarial.

70% dos respondentes entendem que suas empresas possuem espaco para melhorar a
atuacao e performance de vendas de seus produtos voltados para as MPEs, o que
demonstra a importancia de identificar os GAPs e melhorias no setor.

Os momentos de maior dificuldade para as empresas estdo concentrados entre a
distribuicao e a prospeccao do produto, sendo citados por 7 das 10 empresas
respondentes.

As principais dificuldades estdo concentradas no proprio publico MPE, seja por conta de
sua falta de conhecimento ou pela falta de interesse em solucdes de protecao.
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GT PME - CIM

CNSEG

As acdes que estdo sendo tomadas para solucionar as maiores dores estdo concentradas
em realizar uma revisao periddica dos produtos e da ferramenta de comercializacao do
seguro.

A implementacao e melhoria de treinamentos para os canais de distribuicdo é a agao mais
tomada pelas empresas a fim de enfrentar os momentos de dificuldade na oferta.

A contratacao e concepcdo dos produtos sao as principais etapas de facilidade para a
oferta ao publico MPE.

O maior interesse na oferta do produto pelo canal de distribuicao e o processo eficiente de
contratacao dos produtos sao os pontos fortes do momento de se ofertar o produto na
opiniao dos respondentes.

90% dos respondentes mencionaram que realizam monitoramentos constantes da
concorréncia, o que reforca a preocupacao também com a diferenciacao do produto frente
aos outros players.

Para o monitoramento, inumeras frentes foram citadas como aspectos principais, desde
precos e servicos ofertados, até a propria remuneracao do produto.
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USO INTERNO — Acesso limitado a uso i

GT PME - CIM

Objetivo da Fase 3:

Através de pesquisa de mercado com micro e
pequenos empreendedores ¢ com corretores de
seguros, entender a adequacao das ofertas atuais de
seguros, conhecer as necessidades e os principais
desafios desse segmento, tendo como foco o objetivo
inicial, de ampliacao da participacao de seguros no
segmento de micro e pequenas empresas.

A pesquisa de mercado foi executada em duas
etapas:

1. Qualitativa, por meio de entrevistas em
profundidade (exploratoria);

2. Quantitativa, através de pesquisa online, com
formulario eletrénico (mensuracao e validacao).

CNSEG



USO INTERNO — Acesso limitado a uso interno

GT PME - CIM

Qualitativa

Empresdrios
do estado de Sao Paulo;
Responsavel principal pelo CNPJ;
Microempreendedores individuais,
Micro empresas e empresas de
pequeno porte;
Representantes do servico,
comeércio e industria

Corretores de seguros
com foco ofertar seguros em
Pessoa Juridica
Convidados das seguradoras
associadas

CNSEG

Quantitativa

Porte da empresa

- .
. o
I 14.0%

Micraempreendedor
individual - MEI

Microempresa - ME

Pequeno porte - EPP

Tempo de atuacdo como
corretor de seguros

I 58%
I 11,5%
l 135%

De 1a 3 anos

De 3 3 10 anos

De 10a 15 anos

Ha mais de 15 anos

86 MPEs

Tempo de atividade

De 1a3anos - 51,2%
- “

De 3 a 10 anos 0%

Mais de 10 anos 5,8%

156 Corretores

Perfil de empresas atendidas

Empresa de pequeno
porte (EPP) 89,1%
Microempresa (ME) _ 79,5%

Empresa de médio porte - 69,9%
Microeemprendedor
Individual (ME] 6258%
Empresa de grande porte - 30,1%

Setor

comere - e
e - e

Industria 23%

Clientes PJ na carteira

Acima de 30% até 50% - 27,6%
Acima de 50% - 34,0%

Media 47%
Mediana 42%
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O que vamos ver aqui:

1. Inicio dos negdcios e percepcao de risco
Pensamento empresarial

Conhecimento das solugdes de protecao

s~ W

A experiéncia atual com seguros empresariais
5. O significado dos seguros
6. Processos de escolha e contratacao

7. Apoio aos corretores

Maena

£ INTELIGENCIA ANALITICA




O que vamos ver aqui:

1. Inicio dos negodcios e percepgao de risco

2
3.
4

Maena
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Empreender ndo é a primeira experiéncia profissional do pequeno empresario

mudanca:

MU CHTLOIENCEICE: Baixa motivacdo no emprego Ajudar no negodcio da familia
onde trabalhava G Preg J g

O negodcio nasce como forma de
adaptacdo a uma nova realidade
(como faléncia por exemplo, onde
assumir o negdcio e ficar com os
ativos representa o pagamento da
divida do empregador)

O negocio proprio € o caminho para
se livrar das insatisfacbes como
gestores, cobrancas, falta de
reconhecimento ou critérios de
pagamento injustos

A atuacdo que inicialmente era
provisdria, como apoio ao negdcio
dos pais ou coOnjuge, torna-se tdo
fundamental que o negdcio ganha
um novo dono

OCNseg

= As historias destes empresarios sugerem que haja gatilhos que impulsionam a decisao de empreender,
gatilhos estes que de uma forma geral representam uma escolha feita em um momento de dificuldade ou

macna

Elu'r TEWEID AL ITIEe
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De forma quantitativa vemos que contratar seguros empresariais na fase de
planejamento do negocio é mais comum aos empreendedores do comércio OCNseg

Industria

Contratei um contador/ empresa de contabilidade

Fiz um levantamento de quais seriam os custos da empresa -4,0% - 58,8%

(zls‘izicg.ngggzm Analisei a concorréncia que minha empresa teria - 50,0% - 45,1%
Busquei novos fornecedores - 48,8% - 41,2%
Fiz um mapeamento de riscos do meu negdcio - 48,8% - L 39.2%
Abri uma conta Pessoa Juridica num banco - 48,8% - 45,1%

Busquei pessoas para trabalhar comigo na minha empresa

Conversei com outros empresarios em busca de dicas e opinides

Aluguei um espago para a empresa

Falei com os clientes que eu ja tinha antes de abrir a empresa

Contratei um advogado/ assessoria juridica 29,1% . ¥ , , , 21.2% - 50,0%
26,7%

Contratei algum tipo de seguro empresarial para o negécio

9.1%

Contratei algum tipo de seguro para as pessoas na empresa 20,9% 21.2% - 50,0%
Consultei um corretor de seguros 12,8% 6,1%
N&o me lembro de ter feito nada disso 2,3% 6,1%
Base | 86 51| 23+ 12+ 51| 33 2

macna
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O motivo central deste gatilho, seja roubo, incéndio
ou outro sinistro, € mencionado pelo interessado
no primeiro contato. A partir dai, o corretor realiza
uma investigacao da natureza do negocio, pois
além da razdo que levou a empresa a buscar por
um seguro, podem existir outras coberturas que
trardao maior tranquilidade para este futuro

segurado.

Os corretores falam que um dos principais gatilhos para a busca de um seguro sao o
acontecimentos com empresas ou pessoas conhecidas "’

Nesta avaliacdao de riscos, indicam as clausulas
mais imprescindiveis, pois se o segurado deixar de
contratar alguma cobertura importante, podera ser
pego de surpresa futuramente.

Ao final, apresentam a cobertura ideal, aquela que
possa suprir de forma satisfatéria as necessidades
deste cliente — nem sempre ele optara por contratar
a solucao mais completa, mas os cenarios possiveis
costumam ser bastante detalhados neste
momento. O corretor realiza um trabalho de educar
este cliente.

CNseg
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O que vamos ver aqui:

1.
2. Pensamento empresarial
3.
4.
5.

Maena

£ INTELIGENCIA ANALITICA




Fatores financeiros estao no centro das preocupac¢oes dos micro e pequenos
empresarios .:’CNseg

7))
@

[+4 . N -

< Instabilidade da demanda Alta dependéncia do empresario Faltas no trabalho

ﬂ Cumprir compromissos financeiros Estar disponivel 24 horas Acidentes no trabalho (pontual)
(4 . .

a Manutencao e perda de clientes Queda de energia (pontual)

=

Ll

Inadimpléncia dos clientes
Taxas e impostos
Mudangas governamentais
Furto do carro e carga (pontual)

Futuro e aposentadoria (pontual)

& INTELTENE|L ANALITIEA
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O setor de servigos destaca-se frente aos demais pela preocupacao superior do
empresario com o seu futuro e possiveis acidentes de trabalho OCNseg

Preocupagdes do empreendedor Servigo Indistria

Manter minha carteira de clientes [ see% i 424% 00000 500%

Ter dinheiro para cumprir com os compromissos financeiros da empresa 2?,3%_

Inadimpléncia dos clientes 27,3%
Custos com fundionarios 30,3%
Instabilidade da demanda, as vezes ter trabalho e as vezes ndo ter 33,3%
Custos com infraestrutura (aluguel, agua, luz, telefone, internet) 12,1%_
Garantir a qualidade do servico/ produto que ofereco 21,2%)
Ainseguranca por causa de mudancas governamentais 2?,3%- 50,0%
Furto ou roubo da minha carga/ mercadoria 12,1%
Vir a faléncia/ precisar fechar a empresa 12,1%
Tudo na empresa depender sd de mim 12,1%- 50,0%
Qualidade/ prestacdo de servico dos meus fornecedores 152%
Me destacar frente aos concorrentes 152%

Meu futuro/ minha aposentadoria

[21.2% ] 50,0%
6,1% | 50,0%

Predsar estar disponivel para os clientes 24 horas por dia

Acidentes de trabalho |21,2

Qualidade e desenvolvimento técnico na minha equipe 12,1%

Fundonarios que faltam no trabalho (auséncias justificadas ou ndo) 6,1%

Satisfacdo dos funcionarios com o ambiente de trabalho 9,1%

Predsar estar disponivel para os funcionarios 24 horas por dia - 50,0%
Nada disso representa uma preocupacao para mim 9,1%

Base 33 2*

macna
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De uma forma geral veem poucas formas de protecao diante de eventualidades, o
apenas nas perspectivas ‘financeira’ e ‘pessoas’ "’CN seg

Perspectiva
Financeira

Instabilidade da demanda
Cumprir compromissos financeiros —»  Fazer uma reserva, tentar guardar um pouco todo més
Manutencao e perda de clientes
Inadimpléncia dos clientes ————»  Fazer consulta do CNPJ antes da venda
Taxas e impostos
Mudangas governamentais

Furto do carro e carga (pontua) ——»  Seguro auto

Futuro e aposentadoria (pontua) ——  Seqguro de vida e plano de previdéncia privada

20



De uma forma geral veem poucas formas de protecao diante de eventualidades, o

apenas nas perspectivas ‘financeira’ e ‘pessoas’ ‘V’CNseg
83 Perspectiva
& Pessoas
Faltas no trabalho Ter mais de um profissional auténomo para a funcdo
Acidentes no trabalho (pontual) Fazer treinamentos de conscientiza¢do reforcando cuidado (prevencdo)

« A preocupacgao e sentimento de protecdo das pessoas € maior quando o empresario tem funcionarios em

. Nestes casos o empresario se sente responsavel pela salde e condi¢des de trabalho do

funcionario e as ofertas de seguro e seguro de e contra -a
depender da cultura de seguro do empresario.

21



O que vamos ver aqui:

. Conhecimento das soluc¢oes de protecao

A owo

Maena
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Cada empresario conhece em média 5 solucoes de seguros para empresas; o porte ou o

a atuacao do dono na empresa sugerem influéncia no assunto "

CNseg

Quais dessas solugoes vocé conhece ou ja ouviu falar?

Seguro auto (para a frota da sua empresa)
Seguro de vida empresarial

Seguro de riscos financeiros

Seguro saude ou odontolégico

Seguro patrimonial

Seguro contra acidentes pessoais

Seguro transporte (protecao para a sua carga)
Seguro fianga

Seguro de responsabilidade civil

Seguro de riscos cibernéticos

Titulo de capitalizacdo - garantia
Previdéncia empresarial

Titulo de capitalizagdo - sorteios

Seguro viagem corporativo

Nenhuma dessas

Base: 86

I 54,7% Média 50
I, 46,5%
. T
_ 44,2% (+) Diariamente na empresa * : 58,5%
I 40,7%
I, 40,7%
I 39,5%
I, 37,2%
I 20.2%
I 29,1%
I 27,9%
I 244% < () MEI*:11,8%
I 22,1%
I 15,1%
Bl 5%
macha
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Ha oportunidades a explorar na divulgacao de algumas ofertas para os empresarios ‘:’CNseg

Seguro auto

(para a frota da sua empresa)

Seguro transporte
(protegéo para a sua carga)

Seguro saude

® e “Frota pressupde caminhdo? Automovel ou

pequenos furgbes também entram?”

. ", . ye .
® O ressarcimento é feito em produto ou em

dinheiro? Cobre o valor total da nota?"”

® |, “Pode ser feito para os sécios apenas, mesmo
ndo tendo funciondrios?”

Pois estas trés solucdes, ao serem
apresentadas, geram algumas
duvidas imediatamente.

macna

!Il'F DENGIL AL ITIGH

24



E dado o fato de as principais preocupacoes do publico serem financeiras, algumas o
ofertas (hipotéticas?) surgem V’CNseg

2 I

£ _
Eu tive um problema com o rapaz que machucou o
dedo, o seguro cobre, mas poderia ter algum apoio

Seguro equipamento, por exemplo, eles vém, fazem . , . L
g qutp P P f juridico também, seria interessante (Industria — ME)

uma vistoria na mdquina, e se ela quebrasse o seguro
cobria. Porque a gente fala de carro, de pessoas, fala
de tudo, mas nunca fala de equipamentos, de
magquindrio. Seria uma coisa a mais... (Industria — ME) a e

Ndo sei se existe algum seguro assim: se eu perder
a £ a2 todos os clientes, se meu marido ficar doente, se eu
consigo ter um seguro assim de ficar um tempo sem

De repente um seguro se a pessoa ficar uns 3 ou 4 HaGGUROHE UEONEY

meses com dificuldade ter o seguro, ter um apoio.

Gostaria de saber os termos, que tipo de inconsisténcia

do mercado, qual seria o gatilho para estar acionando

. .. ity o3
isso (Comércio — EPP)

Talvez algum seguro de faléncia (Comércio — ME)

maena
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Ha necessidade de se explorar as ofertas empresariais junto aos corretores também e o
quatro situagoes resumem o principal contexto de cada solucao:

CNseg

. vida ) sal.'l:le'nu- acrdenb.js vl'agem_ pre\ridénc_l'a ——h n'sc‘ns- ) n's:n:s respnns-at-n'\id Pa— — mprtarn_;sn c.a_pl'taiz:a;sn
empi 1 |od o| p corporat empresarial dbernéticos | financeiras ade civil (garantia) | (incentivo)

) 825 |Nao conhece 5,2% 17% 85% 6,0% 121% 3%
23312 |Conhecs pouco Munca comercializou | Dificil vender 3,4% 5,1% 1,7%] 8,3%) 13,0%- 20,6%) 10,9% 1,7% 5,6% 1,7%) 10,8%] 11,8%

-y 55145 |Conhece bem |Comerdaliza |Facil vender
‘56-1 -3 ‘C.onhece bem |C.omercia|iza |Neutro vender

macna
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(Fase Quanti— Corretores)

4-1-3
4-1-45
® 23-1-45
® transporte
riscos cibernéticos ® ® responsabllidade civil. vida empresarial
O @ patrimonial
4-1-12
23-3-12
1-98-98 0\
aas ® 5613
riscos financeiros @ @ salde ou odonto
® 56-1-45
@ af2-12 56-3-3 . ® acidentes pessoais
333e ¢ /¢ viagem corporativo
cap-incentivo @ @ 4 X ° .
idénci i 4-3-12 -
previdéncia empresarial 2 23245 56-1-12
® o313

56-3-12 @ & 23-2-3

® fianca

@ auto
4-2-45¢ 56-3-45

+ Néo conhece 56.9.45
# Conhece pouco
Conhece suficiente

+ Conhece bem

Mapa de correspondéncia: menor distancia representa maior associada ponderada da solucéo ao contexto (conhecimento + comercializa¢do + dificuldade)

o
‘V’CNseg

Num cenario mais critico — menos conhecidos, nao
comercializados atualmente e mais dificeis de vender,
estdo os seguros contra riscos financeiros e
cibernéticos.

Depois deles, ainda em posicao critica, estdo os titulos
de capitalizacao e previdéncia empresarial e o
seguro transporte (este Ultimo com a vantagem de ser
comercializado atualmente mais do que os demais).

O seguro de tem a vantagem
de ser considerado facil de vender, mas indica
oportunidade para ser mais e melhor conhecido.

macna
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° transporte 23-1-12
*
riscos cibernéticos i
4-3-3
4-1-12
23-3-12
1-98-98 4 4.3.45

riscos financeiros @
23-2-12 @ cap-garantia

4-2-12 56-3

23336 ¢
cap-incentivo @ @ 23-3-45

previdéncia empresarial

56-3-12 @ & 23-2-3

® fianca

+ Ndo conhece
# Conhece pouco
Conhece suficiente

+ Conhece bem

(Fase Quanti — Corretores) Mapa de correspondéncia: menor distancia representa maior associada ponderada da solucéo ao contexto (conhecimento + comercializacdo + dificuldade)

4-1-45

€ 23-1-45

. . . @ vida empresarial
® responsabllldadecwll. P

@ patrimonial

& 56-1-3
@ salde ou odonto
& 56-1-45

@ acidentes pessoais

®| 92313

® auto

o
‘V’CNseg

O seguro viagem corporativo ¢é dissonante entre os
corretores, figurando em posicao intermediaria e se
apropriando de espacos com significados variados,
mas em comum o fato de ndo ser comercializado.

Outro que de numa visao geral ocupa posicao
intermediaria que requer entendimento é o seguro
fianca: se posiciona entre “comercializado atualmente
e dificil de vender” e "ndo comercializado atualmente
e facil de vender”.

macna

EI\' DENCI BNALITIGA

28



transporte

riscos cibernéticos
4-3-3

23-3-12

o

1-98-98 #

riscos financeiros @
23-2-12 @ cap-garantia

° 4-2-12
23336 ¢
cap-incentivo ® @ 23-3-45 \

previdéncia empresarial

* 23-2-3

I567273

56-3-12 @

+ Ndo conhece
# Conhece pouco
Conhece suficiente

+ Conhece bem

(Fase Quanti— Corretores)

4-3-12

4-1-3
23-1-12 ® 23145
¢ ® resdonsabilidade civil® Vi empresarial
@ patrimonial
4-1-12
aas ® 5613
@ salde ou odonto
® 56-1-45
56-3. @ acidentes pessoais

-3 .
viagem corporativo

° .

23-2-45

® fianca

56-1-12
® 42313

o
‘v’CNseg

Os seguros de vida empresarial, patrimonial, saude
ou odontoldgico e contra acidentes pessoais se
posicionam em um cenario positivo, comercializados
atualmente e considerados faceis de vender.

Na comparacao entre as quatro solugoes,
e ficam mais a esquerda,

indicando mais corretores que mencionam nao
conhece-los.

Para e ha ainda
oportunidade de ampliar o conhecimento do corretor, ja
que tém em seu territério a situagdo de conhecer o
suficiente para vender (e ndo conhecer bem).

macna
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A oportunidade aberta para os corretores sugerirem novas solugoes reforca algum

grau de desconhecimento sobre as ofertas atuais

= “Seguros contra ataques hacker, protecdo de .
dados”
= "Stoploss” .

= “Opcgoes de seguros conjugados, visando baratear
custos”

= “Mais seguro saude pré-pago” -

= “Seguro para operacées financeiras (saques
indevidos e transferéncias) referente conta corrente e
investimentos para pessoa fisica, independente da .
instituicdo financeira, um unico seguro para tudo”

= “RC Garagista”

o
‘V’CNseg

“Uma cobertura de protecdo ao caixa na
sazonalidade”

“Lucros cessantes para pequenas empresa, com
valor diario pré estipulado pela interrupcdo do
negocio, sem muita burocracia, fixado pelo porte da
empresa”

“Um sequro combinado como uma SOLUCAO para
determinadas profissées: Ex: médico - uma solugdo
profissional que integrasse: VIDA,; DIT; RC"

“Seguro contra alagamento na cobertura bdsica dos
REs... assim dilui o risco e todos poderiam ser
atendidos.. nem que com aplicagdo de franquias”

30



O que vamos ver aqui:

1.
2.
3.
4. A experiéncia atual com seguros empresariais
5.
6.
7.

Maena

£ INTELIGENCIA ANALITICA




A proposta de valor dos seguros, de uma forma geral, ja é percebida antes de
tornarem-se empresarios OCNseg

O seguro auto é quase obrigatério e Exceto quando obrigatério em fungdo da CLT, é apds viver alguma
essa necessidade é projetada para o eventualidade e suas consequéncias que a percepgdo de valor do
carro corporativo naturalmente. seguro contra acidentes pessoais ou de vida (para funcionarios) fica

mais evidente, mesmo que o empresario ja tenha para si.

Antes Durante Depois

e
Saude Vida Vida Saude
O seguro saude e/ou odonto passam a

ser mais viaveis apds a abertura do

CNPJ, por ter um valor mais acessivel. Acidentes
pessoais

macna

+  Nota: para participacdo na pesquisa os entrevistados deveriam obrigatoriamente ter alguma oferta de seguro empresarial e
*  *O entrevistado declara incéndio e, eventualmente, outras coberturas assisténcias, mas nao diz seguro patrimonial 32



A proposta de valor dos seguros, de uma forma geral, ja é percebida antes de

o
tornarem-se empresarios "’CNSEQ
Por fim, o seguro contra incéndio pode ser A contratacdo pode estar associada também ao fato de o empresario
exigido no momento de locacao do imovel. ter seguro residencial, projetando a protecdo contra incéndio,

principalmente, e danos na sua casa e bens na sua empresa e ativos
(matéria-prima, mercadorias, maquinario, etc).

Antes Durante Depois

Auto Incéndio*

Incéndio*
Auto

Saude

Acidentes

pessoais QElElied

(+)

+  Nota: para participacdo na pesquisa os entrevistados deveriam obrigatoriamente ter alguma oferta de seguro empresarial

:Il'f DENCIL BN ITIch
*  *O entrevistado declara incéndio e, eventualmente, outras coberturas assisténcias, mas ndo diz seguro patrimonial 33



CORRETORES

53% dos corretores tém processos de prospeccao de clientes PJ, chegando a 79%
entre aqueles com carteira PJ maior C’CNseg

* Prospeccao de clientes PJ

M Sim, realizo esta atividade com regularidade ©  (+) carteira P/ 50% + : 79,3%

51%

M Realizei no passado e pretendo retomar esta atividade em breve
'Nao, eu nunca prospectei clientes pessoa juridica < (+) carteira PJ até 30%: 33,0%

I Realizei no passado, mas ndo tenho planos de voltar a prospectar no momento

53,2%

De 1 a3 anos De 3 a 10 anos De 10 a 15 anos + de 15 anos
Base: 156 (9% (18%) (21%) (108)
Tempo da corretora E I lE.!

34



o
Os corretores se mostram abertos a trabalhar as solu¢coes empresariais ‘v’CNseg

Quando o meu cliente PJ solicita um seguro que ndo faz parte do meu

[ 0,
portfélio, eu busco a seguradora para me informar sobre o produto il o)
Segurados pessoas juridicas costumam realizar também os seus seguros o
I L . 2,0% 73.8%
individuais e familiares com a minha corretora
Micro e pequenos empresarios que nunca passaram por um sinistro na
trajetdria da empresa, tém maior dificuldade de enxergar a necessidade de  14,5% 42,3% 15,5% 57,8%
contratacao
Quando o segurado pede para retirar coberturas da apdlice afim de baratear o o 5 0 3 o o o
o seguro, prefiro ndo comercializar para evitar problemas futuros LLEELNN 7/1% | 9.2% 194% 153% 9.2% 82% NEEEEY
Comercializar seguros para clientes pessoas juridicas envolve maior o o o o
responsabilidade e por isso prefiro ndo atender este publico [t 6,1% 7,1% 8,0%
M Discordo totalmente M Discordo Discordo parcialmente Nem concordo, nem discordo  ® Concordo parcialmente ~ B Concordo B Concordo totalmente

Base: 98 ma’ena

"
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O que vamos ver aqui:

. O significado dos seguros

N o wu o~ W

Maena
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o
Seguro para estes empresarios é investir em tranquilidade ‘V’CN seg

[ Maquinario ” Residencial J

Bem esta

Aderente a

Filhos amparados

legislacdo

“Tranquilidade”

Odonto

Comodidade [ Saude ” Auto J

(ter a quem recorrer) I
Residencial Incéndio* (+)

Prevencao

futuro preservado [l N0t
revidencia P transtornos pessoais

macna

+  Nota: para participacdo na pesquisa os entrevistados deveriam obrigatoriamente ter alguma oferta de seguro empresarial e
*  *O entrevistado declara incéndio e, eventualmente, outras coberturas assisténcias, mas ndo diz seguro patrimonial 37



Os empresarios reconhecem seguros como forma de valorizacdao do funcionario e o

tranquilidade, mas também associam mais a funcionarios CLT ‘V’CNseg

Oferecer um seguro satde ou seguro de vida é uma forma de

[ % ) ) o,
valorizar os funcionarios da empresa (85) U IZ L B
2%
Investir em seguro é investir em tranquilidade para o meu negécio 1.2% 59% 62 4% 83 6%
(85) ] o 201/0 1 1970
< q % 10,6%
Pensar em seguro para protecdo das pessoas faz sentido quando se 2 4% % 43 5% 78.8%
tem funcionario registrado (CLT) (85) e ! Lo
Levei um tempo para reconhecer a importancia de um seguro para a 12.9% N 82% 14.1% 271% 282% 55 3%
tranquilidade da minha empresa (85) e ! ! ! ! 270
Mantenho no meu negécio alguns seguros apenas por serem 14.3% 1 = 83% 95% 26,2% 26,2% 52 4%
obrigatérios (84) e 1 ‘ ! ! e
N&o vejo ne?cessidade de manter um seguro contra acidentes 44.1% 26,2% 17,9% 71% 8,3% 22,6% 13,1% 35,7%
pessoais para as pessoas que trabalham na empresa (84)
Néo preciso saber qual é a Seguradora porque confio na orientagdo 34 1% 16.5% 17.6% 71% 118% 11.8% 18.8% 30.6%
do meu corretor (85) e / / ! ! ! g 2%
M Discordo totalmente M Discordo Discordo parcialmente Nem concordo, nem discordo  ® Concordo parcialmente B Concordo B Concordo totalmente

macna
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Mais de 50% da amostra nao abriria mao de apodlice alguma; destaque para o seguro o
patrimonial, que nao é mencionado como menos importante "

CNseg

Apolice:
menos importante | | mais importante

Seguro patrimonial (protecdo para a estrutura fisica e ativos da sua empresa)
Seguro auto (para a frota da sua empresa)
Seguro de riscos financeiros (protecdo para operagdes de crédito) 4,9‘%. (+) EPP *:41,7%
Seguro transporte (protecao para a sua carga) 2,5% I
Seguro contra acidentes pessoais (para as pessoas que trabalham na sua empresa) 1,2% I
Seguro de vida empresarial (para as pessoas que trabalham na sua empresa) 3,7%.
Seguro saude ou odontoldgico (para as pessoas que trabalham na sua empresa)
Seguro de responsabilidade civil (protecao caso seja cometido algum prejuizo para terceiros) 2,5% Il3,7%
Seguro fianga 6,2"/. l3,7%
Previdéncia empresarial (para as pessoas que trabalham na sua empresa) .3,7%
Seguro de riscos cibernéticos 2,5% II 1,2%
Titulo de capitalizagdo (como instrumento de garantia para locagdo de um imével) 2,5% II 1,2%
Titulo de capitalizagdo (como instrumento de incentivo a promogdes/ sorteios no seu negécio) 1.2% " 1.2%
Seguro viagem corporativo 1,.2% I

Nenhuma dessas
Base: 81 ma_ena
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Nao perceber necessidade de outras protecoes é o que justifica o baixo interesse pela o
contratacao de novas solucoes ‘V’CNseg

Total
Esta satisfeito com os seguros que possui atualmente 21,9%
Né&o vé necessidade, hoje / ndo é o momento 15,6%
Falta de recursos / budget 12,5%
Vai avaliar sua necessidade / esta pensando 9,4%
Precisa pesquisar o mercado / desconhece as op¢des 9,4%
Dependera do valor 3,1%
Nao sabe se é necessario / se ira precisar 3.1%
N&o tem interesse 3,1%
Néo confia na seguradora 3,1%
Né&o respondeu 18,8%
Base 32

macna

EI\' DENCI BNALITIGA
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O que vamos ver aqui:

s~ W

6. Processos de escolha e contratacao

Maena

£ INTELIGENCIA ANALITICA




O primeiro contato com esta linha de seguros é feito através do gerente bancario ou

do corretor de seguros da sua confianca

Uma vez aberta uma conta bancaria PJ os
empresarios ja comecam a ser prospectados para
seguros pelos gerentes, por isso este talvez seja o
principal canal de divulgacao.

Os corretores de seguros também atuam como
canal de divulgacao (buscando o empresario para
falar sobre o tema) ou como fonte de informacao
(sendo buscados pelo empresario).

— Sao profissionais conhecidos pelos empresarios, em
funcao dos seguros de automoveis

o

‘V’CNseg

macna

EI\' DENCI BNALITIGA
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Quantificando este cenario vemos que os gerentes de banco aparecem como o
principais divulgadores das solucoes de seguro empresarial ‘v’CNseg

O gerente do banco que me apresentou 46,9%
Meu corretor de seguros que me apresentou - 29,6%
Vi em um anuncio sobre isso na televisdo/ internet - 12,3% Abordagem
Recebi um e-mail de uma corretora de seguros falando 6.2%
sobre isso e
. . . M Eu pedi informagdes
Recebi um e-mail de uma seguradora falando sobre isso 3,7%
B Apresentou sem eu ter perguntado
o . Gerente do banco Corretor
Fiquei sabendo de outra forma: "Pesquisas" 1,2% 38) (24%)

Base: 81

macna

En'r DENCI BNALITIGA
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O habito dos corretores é principalmente apresentar mais de uma proposta, de mais

de uma seguradora, para avaliacao do cliente

Uma unica cotacao

Mais de uma cotacao da
Uma Unica seguradora I 4,3% 8,5%

mesma seguradora
Mais de uma seguradora - 15,4%

Base | 117

carteira PJ até 30%: 60,9%
carteira PJ 50%+: 87,2%

o
CNseg

macna

"
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E o que direciona a escolha pelo canal de contratacao por parte do empresario sao, o
principalmente, confianca e seguranca ‘v’CNseg

Corretor que ja | Corretor que ndo | Diretamente da
Gerente do banco . ]
me atendia conhecia ainda seguradora
Considera mais pratico 6,4% 0,8%' 7,7%
Considera a melhor forma / melhor opgéo 2,6% I 4,9% I 11,5%' 4,8%
Atendimento: satisfacdo com as informacdes transmitidas 51% 0,8% I 3,8%
Confianga / relacionamento / ja conhecia 16,7%- 24,4%

B 24,49 38% 0 119%

Por seguranga / considera mais seguro

TR
N
o
b
N

Facilidade / considera mais facil / comodidade 38% 49% 23,1%| 143%
Preco / tarifas / condicBes 10,3% 89% 7,7% 11,9%
Beneficios / vantagens oferecidas / gostou da proposta 10,3% 4,9% I 4,8%
Atendimento - em geral I 3,8%

Por gostar /preferéncia O,8%|! 7,7%

Coberturas / abrangéncia 2,4% I 4,8%
Mais opgbes disponiveis 1.3% 0,8% I 71%
Necessidade / atendeu as necessidades I 5.1% I 9,8% I 9,5%
Boa prestagao de servicos 1,3%. 8,9% 24%
Melhor custo-beneficio 2,6% 4,8%
Mais agilidade / mais rapido 1.3% 4,8%
Foi sua Unica solugdo I 3,8% 24%
Indicacdo 24%
Nao respondeu [ | 16,7% 33%| 0 26,9% | 14,3%
Base 78 123 26 42 maena

El-'r DENCI BNALITIGA
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As coberturas, o preco e a clareza nos critérios para cobertura sao os trés aspectos mais @
importantes da escolha de um seguro empresarial, superando a marca (seguradora) V’CNseg

Aspectos mais importantes na escolha e contratacao
ranking ponderado

O _ 18.0% * A marca tem uma importancia
superior entre aqueles socios que
Preco _ 17.0% ndo atuam nas empresas.

Clareza nos critérios para cobertura 16,0%

4,7% dos empresarios afirmaram
gue nenhuma destas caracteristicas
é importante durante o processo de
contratacao de um seguro
empresarial.

Seguradora (marca) 14,9%

Prestatividade no atendimento 13,3%

Agilidade no ressarcimento 11,9%

Burocracia para ressarcimento 8,9%

Base: 86

macna

(Fase Quanti) P13. Abaixo estdo listadas algumas caracteristicas que podem ser levadas em conta no momento da escolha e contratacéo de um seguro 46

empresarial. Pensando na sua empresa, ordene-os do mais importante para o menos importante na sua opinido:



LY
Existe uma seguradora de preferéncia do publico PJ? "’CN seg

= Os corretores respondem e a resposta é = A escolha das seguradoras com as quais 0s
unanime: nao. corretores irao trabalhar ocorre ao longo de sua

carreira a partir das experiéncias vivenciadas.
= Corretores trabalham para construir uma relacao

de confianca com seus segurados: o objetivo é = Os corretores assumem a responsabilidade da
que este cliente estabeleca vinculos com a indicacao, pois estdao certos da credibilidade de
corretora e ndo com uma companhia especifica seus parceiros:

— Relatam que é raro os clientes solicitarem cotacao
em uma seguradora, especificamente.

macna
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As seguradoras lideram o ranking de influéncia na montagem do seu portfélio PJ, seguidas pelo
nivel de conhecimento, e todos os aspectos sao igualmente relevantes na escolha das seguradoras

com as quais trabalhar

Aspectos mais importantes na escolha do portfélio
ranking ponderado

1%

Seguradoras que ofertam a solucdo

Nivel de conhecimento sobre o seguro 26,6%

Rentabilidade/ comissao de cada
seguro

16,2%

Demanda/ volume de empresas
buscando determinado seguro

14,7%

8,9%

Concorréncia/ disputa por uma apdlice

Frequéncia/ ocorréncia de sinistros
para um seguro

6,0%

Aspectos mais importantes na escolha das seguradoras
ranking ponderado

Facilidade de contato/ atendimento _ 13,1%
Agilidade no processo de cotagdo _ 12,9%
Coberturas/ garantias _ 11,6%
Facilidade em resolver problemas _ 11.2%
Portal do corretor facil e desburocratizado _ 11,0%
Agilidade no ressarcimento _ 10,7%
Preco _ 10,4%
Reputagdo/ imagem de marca _ 9,8%
Solidez/ saude financeira _ 9,4%

¢ ’CNseg

\ 4

mae

na
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O que vamos ver aqui:

s~ W

6.

7. Apoio aos corretores

Maena
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o
Importdancia dos recursos para o corretor ‘V’CNseg

Apoio/ atendimento técnico da seguradora  0,0% 100%

Dados e estatisticas do mercado de seguros para argumenta\j;::dc:: 51% 51% 12.2% 82,7%

Material de apoio da seguradora para comunicagao v!rtual (pe.gas para 4450, 82% 12.2% 29.6% 77.6%

redes sociais, e-mail marketing, etc.)

Comunicagdo sobre seguros empresariais nas redes sociais da 51% B 18,4% 26,5% 76,5%
seguradora 3,1%

Visita/ atendimento do gerente comercial da sequradora  12,3% 92% 11,2% 36,7% 76,5%

Material de apoio fisico da seqguradora (banner, panfletos, etc) 26,5% | = 21,4% 16,3% 17,3% 57,1%

= Nenhuma importancia Pouco importante Neutro M Importante B Muito importante

Base: 98 maena

El-'r DENCI BNALITIGA

(Fase Quanti) P11. Como vocé classifica a importdncia destes recursos no seu dia a dia como corretor de seguros empresariais: (RU) 50
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Obrigado! Conheca nossos canais:

WhatsApp cnseg.org.br noticiasdoseguro.org.br

Duvidas? Entre em contato: estudos@cnseg.org.br
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