






Hoje as vendas feitas através do atendimento híbrido ultrapassaram as vendas presenciais

Fonte: BCG/LIMRA Life Insurance Customer Experience Survey
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E como ele vai?



Fonte: BCG/LIMRA Life Insurance Customer Experience Survey
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Millennials (24<idade<43)

Gen X (43<idade<59)

Baby Boomers (idade>59 anos)

Presencial Telemarketing Mailing App Híbrido 100% digital

Os novas gerações já possuem uma preferência pela compra digitalizada

Os novos clientes



A indicação boca a boca vem perdendo espaço para os meios digitais

Onde os clientes buscam informações 
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Grupos de Whatsapp

Sites especializados

Instagram

Marketplaces

Comparadores de preço

Youtube

Lojas Físicas

Indicação de conhecidos

Comentários no produto

Reclame Aqui

Google



Como se preparar para o futuro?
• Corretores de seguros de vida precisam adotar 

tecnologias para melhorar a experiência do cliente e 

gerenciar dados de forma eficiente.

• A personalização é essencial, entendendo as 

necessidades individuais dos clientes e oferecendo 

soluções sob medida.

• Uma abordagem híbrida de suporte, combinando 

canais digitais e presenciais, é necessária para 

atender a diversas preferências.

• Presença digital forte é crucial para alcançar um 

público mais amplo e comunicar a expertise do 

corretor.

• Acompanhar as tendências do setor é importante 

para permanecer competitivo e oferecer as melhores 

soluções.

• Investir em treinamento, colaborações estratégicas e 

ênfase na transparência ajudam a construir confiança 

e satisfação do cliente.



Problema
• +120 seguradoras e +3000 
produtos

= complexidade gigantesca!

• Inúmeras tarefas manuais e 
sistemas ineficientes tornam o 
processo operacional caro e difícil

• O problema é: corretoras de 
seguros perdem tempo e dinheiro 
lidando com rotinas administrativas 
repetitivas e manuais

Solução

• Transformação Digital e 
Capacitação de corretores de 
seguro

• Nossa Plataforma garante todo o 
back office operacional, deixando 
os corretores 100% focados em 
vendas

• Digitalizamos o processo de 
seguros de ponta-a-ponta 
facilitando a vida dos corretores de 
seguro - Entregamos cotação, 
emissão, inadimplência, 
cancelamento, sinistro e 
atendimento ao cliente em uma 
única plataforma





Metodologia de vendas campeã Biblioteca de treinamentos de 
corretor para corretor (+50h)

Sistema de gestão de 
carteira simplificado.

BackOffice Operacional. Todo 
o pós venda é feito através da 
Stoa para que o corretor tenha 
mais tempo para realizar 
vendas;

COMO A STOA AJUDA O CORRETOR 
NESSA JORNADA?

Comunidade de corretores 
campeões de vendas.

Plataforma WhiteLabel com 
time comercial de vendas para 
atender demandas de plano 
de saúde e RE, em nome do 
corretor.

Sistema autoatendimento 
personalizado.



Venda Pós-Venda Resultado

Portal web de 
cada 

seguradora

Cada seguradora 
possui um processo 

diferente

Cada seguradora 
possui relatórios 

diferentes

Gestão

Ineficiência e baixa 
produtividade
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4X mais vendas

Processo de venda de 

seguros







Quanto custa tudo isso?

R$ 279

+ R$ 3.000

10x Menos









Obrigado

@stoaseguros

www.linkedin.com/company/grupostoa

stoaseguros.com.br

https://www.instagram.com/stoassf/
https://www.instagram.com/stoassf/
http://www.linkedin.com/company/grupostoa
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