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Tendência de Produtos



30%
das seguradoras 

afirmaram que a inovação

de produtos é sua principal 

vantagem competitiva.

Product Innovation as Competitive Edge

Fonte: From Modernization to GenAI: Life Insurers Advance Their Tech Journeys, 2024 Tech Study, LIMRA and EY, 2024



Estratégia de Produto

Dado o entorno econômico/consumo real, como está evoluindo a sua Estratégia de produto?

Identifique até três dos próximos ítens e clasificações , onde '1' recebe a maior atenção da liderança

Enfoque em produtos com maior margem de lucro

Maior combinação de produtos com coberturas adicionais e melhorias para o segurado

Estabilidade de preços enquanto se oferece mais proteção para o segurado

Adicionar um nova linha de produtos

Simplificação de características e benefícios

Planejar e lançar produtos com baixo aporte de capital

Abandonar produtos de menor margem e que demandam mais capital

Lançar oportunidades para produtos agregados

Outros, por favor especificar

Fonte: Pesquisa com Executivos do BCG (n=115, em 11 de julho de 2023)
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Tendências globais de produtos financeiros

• Transformação Digital e Adoção de Fintechs

• Personalização e produtos flexíveis

• Produtos e Processos Simplificados

• Integração de saúde e bem-estar

• Inclusão Financeira e Microsseguros

• Produtos de aposentadoria e longevidade



Fintechs no desenvolvimento de produtos de seguros de vida

Vantagens 

▪ Abordagem centrada no cliente

▪ Redução de custos

▪ Velocidade de entrada no mercado

▪ Inovação

Desafios

▪ Conformidade 

Regulatória

▪ Segurança de dados

▪ Sistemas Legados



A economia das APIs está impulsionando mudanças

Innovation

ProductivityConnectivity

Modernization

Monetization

API

• Policygenius and CBIZ announce partnership to 

expand live insurance offerings and empower 

agents to place more term life coverage

• Quility is partnering with API Financial Advisors to 

offer advanced retirement and investment 

services.

• USAA Life Insurance has teamed with Human 

API to expand use of digital health data in the life 

insurance underwriting process

• Covr Financil partnered with Smart Choice to 

bring its insurance platform for independent 

agents, Covr Pro, to 9,5000 Smart Choice agents

APIs can be utilized to drive major functional 

benefits in an organization.



Transformação Digital e Adoção de Fintech



Tecnologia: fácil integração permite inovação

A tecnologia não está totalmente otimizada

▪ Abordar sistemas legados; evite criar “adicionais” 

desnecessários”

▪ Criar uma maneira simples de se conectar com 

insurtechs

▪ Garantir a transformação digital em toda a cadeia 

de valor

▪ Limpar dados



Personalização e produtos flexíveis

Allianz Life Pro+ Advantage : oferece opções 

personalizáveis para benefícios por morte e 

benefícios por sobrevivência, permitindo que os 

segurados ajustem sua cobertura conforme suas 

necessidades mudam ao longo do tempo.

Custom Whole Life do MassMutual: permite que 

os segurados ajustem seus pagamentos de 

prêmios e valores de cobertura ao longo da vida 

da apólice.

LINK da Prudential: Planejamento Financeiro 

Personalizado - plataforma combina seguro de 

vida com planejamento financeiro personalizado. 

Os clientes podem interagir com profissionais de 

vendas por meio da plataforma digital para receber 

conselhos e produtos personalizados.



Produtos e Processos Simplificados



Integração de saúde e bem-estar

▪ Vitalidade

▪ MOVER

▪ Genômica

▪ GRAAL

Health & Wellness



Integração de saúde e bem-estar

Fonte: Sentimento do consumidor dos EUA: julho e outubro de 2023 , LIMRA. N = 5.006
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Inclusão Financeira e Microsseguros

https://youtu.be/5p7B7i5gLxA



Inclusão Financeira e Microsseguros

Axa Mansarda

Na Nigéria, a AXA Mansard 

oferece produtos de 

microsseguro adaptados às 

necessidades de indivíduos 

de baixa renda, 

proporcionando cobertura 

acessível para vida, saúde e 

propriedade.



Produtos de aposentadoria e longevidade

Preocupações financeiras do consumidor



Produtos que oferecem renda e flexibilidade

59% disseram: 

“Estou/estaria 

interessado em uma 

apólice de seguro de 

vida que me 

proporcionasse renda 

garantida na 

aposentadoria”.

Fonte: Estudo do Barômetro 2023



Pontos de destaque

▪ A tecnologia é importante, mas os 

consultores vendem o produto

▪ A tecnologia deve permitir a experiência do 

cliente

▪ A experiência do cliente (consultor e 

consumidor) pode ser um diferencial

▪ A tecnologia está se expandindo e permitindo 

a distribuição mais ampla

▪ Serviços de valor agregado podem ser 

diferenciais



LOGOLOGO

Liderando o Caminho: Expectativas de Produto e 

Distribuição do Consumidor Atual – Parte 2



LOGO

Agenda

• Evolução do processo de consultoria atuarial e 

estratégica em seguros

• Caso de sucesso 1: Bancassurance tradicional

Como melhorar os índices de “conversões”

• Caso de sucesso 2: Integração ao canal
Produtos – rentabilidade

• Caso especial: “Car Dealer”

Importância da corretora.

• Casos de sucesso 3 e 4: Exclusividade e Feedback
Definição de metas. Áreas envolvidas. Resultados



LOGOLOGO

Evolução do processo de consultoria atuarial e 

estratégica em seguros



LOGO

Como evoluiu nosso suporte atuarial e estratégico?

1. Desenvolvimento

de produtos

2. Análise “produto – cliente – canal”

3. Integração ao canal -

distribuição

4. Feedback entre 

seguradoras e ecossistema de 

distribuição



LOGOLOGO

Caso de sucesso 1: Bancassurance tradicional



LOGO

Como melhorar os índices de conversão?

Companhia de seguros – Cartão de crédito

“Focus

Group” 

Informação

assimétrica

Conhecimento

do cliente

- Entrada no 

Mercado

- Associação de 

marcas

- Alta taxa de 

conversão

- Treinamento do 

canal e da 

clientela

- Taxas de 

conversão

inesperadas

- Metodologias não

planejadas

- Satisfação com o 

produto



LOGOLOGO

Caso de sucesso 2: Integração ao canal



LOGO

Integração para o sucesso

– Banco internacional

Presença

seguradora 
Rentabilidade

Criação de 

canais: 

presencial, 

outbound e 

digital

- Entrada no 

mercado de 

seguros,

- Acesso e 

conhecimento de 

uma carteira de 

alto nível

socioeconômico,

- Aproveitar

estrutura ociosa

- Ampla rede de 

produtos de vida 

associados a crédito, 

stand alone e não-

vida.

- Desenvolvimento

conjunto de canais: 

Presencial, digital e 

telemarketing,

- Rentabilidade



LOGOLOGO

Caso especial: “Car dealer”



LOGO

Outras metas: Importância da corretora

Aseguradora Global –

Automóviles

- Reduzir a 

participação do ex-

monopólio estatal.

- Aproveitar a 

capacidade ociosa 

das oficinas 

próprias,

- Oferecer um serviço

de excelência aos

clientes

- Acordo de 

exclusividade

- Seguradora assume

riscos totais, 

Corretora gerencia 

riscos e direciona

100% para a oficina 

própria.



LOGOLOGO

Casos de sucesso 3 e 4: Exclusividade e Feedback



LOGO

Feedback seguros e ecossistema multicanais

Metas Qualitativas Metas Quantitativas

Melhorar e ampliar a oferta de 

produtos de seguro

“Upfront” - Pagamento adiantado

pela exclusividade.

Aumentar a fidelização dos clientes. “Earnouts” – pagamentos variáveis

vinculados a metas de crescimento, 

sinistralidade, etc.

Feedback que aumente as vendas

de produtos do ecossistema.

Investimento em tecnologia, 

marketing, etc.



LOGO

Retroalimentação seguros e ecossistema multicanal

Envolve M&A, 

planejamento, 

jurídico, fiscal, 

etc.

Outros

elementos: 

Negócio em 

andamento, 

Benefícios, 

Riscos

Métricas da 

transação: 

“valor de 

avaliação”



LOGO

Retroalimentação seguros e ecossistema multicanal

Banco privado Chile

A cinco anos da assinatura do acordo:

“Apesar de questões externas, como a pandemia e outras mudanças

regulatórias que impediram o desenvolvimento normal, superou as 

expectativas de ambos os parceiros estratégicos sem dúvida…”

- Obter experiência

internacional. 

Especialista.

- Produtos

inovadores. 

Distribuição,

- Orçamentos de 

longo prazo. 

Integração

- Acordo de 

exclusividade. 

Upfront,

- Produtos + técnica 

de distribuição,

- Produtividade e 

presença de 

mercado por 

alcance e gama de 

produtos.



LOGO

Retroalimentação seguros e ecossistema multicanal

Importante grupo de varejo e 

financeiro da Latam com

operações no Chile, Peru e 

Colômbia

Diversas seguradoras de vida 

e não vida que operam nas

diferentes geografias do 

acordo.

- Adquirir conhecimento

dos especialistas em 

produtos, distribuição

e suporte tecnológico,

- Colocar o setor de 

seguros entre as 

prioridades,

- Benefício econômico,,

- Crescimento

projetado,

- Retroalimentação,

- Conhecimento local 

e internacional.

- Geração de 

informações

estratégicas para 

seguros e outros

negócios.



LOGO

Quais são as etapas de um processo bem-sucedido?

- Definição de metas claras

- Seleção de assessores jurídicos, fiscais, 

“investment bankers”, atuários

- Horizonte e “Perímetro” do acordo: Ramos, 

canais e coberturas

- Projeções de vendas. “Appraisal Value”

- Seleção de potenciais parceiros estratégicos

- Ofertas não vinculativas, apresentações para a 

gestão e ofertas vinculativas

- Discussão de contratos, Implantação



Please Provide Your Feedback on the Conference App

OPTION 1 OPTION 2



Thank You
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