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RESUMO

Este projeto integrador foi realizado através de uma consultoria académica
com énfase em planejamento de Marketing Digital para a empresa Corpol Corretora
de Seguros, sediada em Curitiba. O desenvolvimento deste trabalho teve como
objetivo principal identificar oportunidades e possiveis gargalos, inicialmente através
de uma entrevista com o proprietario, para compreender a estrutura da empresa e
entender o atual fluxo dos processos. Na sequéncia, foi realizada uma pesquisa
externa de amostragem aleatoria por conveniéncia para compreender o perfil e o
nivel de conhecimento dos usuarios e interessados nos produtos oferecidos ao
mercado pela empresa. Com as informagdes, compreendemos que ha uma
oportunidade de realizar um planejamento de marketing digital, aproveitando o
historico e o perfil dos clientes atuais, para modernizar e abrir 0 campo nos meios
digitais, onde a Corpol ndo possui presenga relevante. Com esses dados e o
planejamento de marketing digital bem estruturados, pode-se gerar aumento de
visibilidade, além do aumento no numero de clientes e, consequentemente, maior

faturamento e lucro.

Palavras-chave: Consultoria académica. Marketing Digital. Planejamento. Seguros.

Corretora de Seguros.



ABSTRACT

This integration project was realized through an academic consulting focused
on digital marketing planning for the company Corpol Corretora de Seguros based in
Curitiba. The development of this work had as main objective to identify opportunities
and possible challenges, first of all by an interview with the owner to understand the
structure of the company and understand the current flow of processes. In the
sequence there was an external random sampling survey for convenience to
understand the profile and level of knowledge of users and interested in the products
that the company has. With the information we understand that there is an
opportunity to perform a marketing planning taking advantage of the historical and
the profile of current customers to modernize and open the field in digital media
where Corpol has no significant presence. With this data and the digital marketing
planning well structured it can generate an increase of the visibility besides the

increased number of customers and consequently a bigger income and profit.

Keywords: Academic consulting. Digital Marketing. Planning. Insurance. Insurance

Brokerage.



SUMARIO

1 INTRODUGAO
2 OBJETIVO, METAS E EXPECTATIVAS DO PROJETO
3 ABRANGENCIA, PAPEIS E RESPONSABILIDADES
4 FATORES CRITICOS E ETAPAS DO PROJETO
5 PADROES DE DOCUMENTOS E DE COMUNICAGAO DO PROJETO
6 RECURSOS NECESSARIOS E CRONOGRAMA PRELIMINAR
7 FUNDAMENTAGAO TEORICA
7.1 MARKETING
7.1.1 Plano de Marketing
7.1.2 Comportamento do Consumidor
7.2 MARKETING DIGITAL
7.2.1 Midias Digitais
7.3 MERCADO DE SEGUROS NO BRASIL
7.4 CONSULTORIA EMPRESARIAL
8 DIAGNOSTICO DA EMPRESA
8.1 CORPOL - CORRETORA DE SEGUROS LTDA
8.1.1 Politicas, Procedimentos, Fluxos e Interfaces
8.2 METODOLOGIA DE PESQUISA
8.2.1 Entrevista com o Proprietario
8.2.2 Pesquisa Quantitativa
8.2.2.1 Andlise dos Gréficos

8.3 PROBLEMAS, GARGALOS E ANALISE DE RISCO

N~ 6o a A~ DN

© ©

10
11
13
14
16
17
17
19
21
21
23
24
33

9.1 PROPOSTAS DE MELHORIAS PARA O DESENVOLVIMENTO DO MARKETING

DIGITAL
9.2 DESENVOLVIMENTO DA SITUAGAO PROPOSTA
9.3 CANAIS DE COMUNICACAO

36
37
39



9.3.1 Facebook

9.3.2 Instagram

9.3.3 WebsSite e Blog

9.3.4 Twitter

9.3.5 App Meu Corpol
9.4 PLANO DE IMPLEMENTACAO

9.4.1 Detalhamento Do Plano

9.4.2 Indicadores

9.4.3 Planejamento de Postagens e Exemplos
9.5 ANALISE DE RISCOS E VIABILIDADE
9.6 TREINAMENTO
9.7 IMPLEMENTACAO DA PROPOSTA

10 CONCLUSAO

11 REFERENCIAS BIBLIOGRAFICAS

39
40
40
a1
42
42
43
45
47
50
51
52
53

55



1 INTRODUGAO

O volume de acessos nas plataformas digitais reflete em um aumento do
consumo de aplicativos e servigos digitais. O estudo mostra que foram gastos cento
e vinte bilndes de ddlares em 2019 com estes servigos, sendo este 2,1 vezes maior
que no ano de 2016 (CONSULTORIA APP ANNIE, STATE OF MOBILE, 2020).

Torna-se necessario ndao somente estar presente nas midias, mas também
adaptar-se, gerar conteudos relevantes e de qualidade para se destacar nesse
universo inexplorado que muda a todo momento, de forma ordenada, planejada e
gerenciada a fim de trazer resultados positivos.

Pensando nas oportunidades que podem ser geradas na empresa Corpol
Corretora de Seguros Ltda. realizamos um estudo de caso, tendo como principal
objetivo o desenvolvimento de um planejamento de marketing digital baseado no
mercado de seguros, ramo de atuagao da empresa.

Através da pesquisa de livros de autores conceituados, artigos e portais
especializados, além do apoio de um questionario quantitativo desenvolvido,
demonstraremos uma proposta de plano baseado nas informagdes coletadas,

contendo informagdes como planejamento, exemplos de postagens e orientagdes.



2 OBJETIVO, METAS E EXPECTATIVAS DO PROJETO

Este projeto integrador foi estruturado como uma consultoria empresarial, com
escopo na area de marketing digital, tendo como objetivo geral criar e implementar
um plano de marketing digital para a empresa Corpol - Corretora de Seguros,
localizada em Curitiba-PR. Busca-se potencializar e estreitar a relacédo da empresa
com seu publico alvo por meio das redes sociais, a fim de gerar visibilidade e novas
oportunidades para a empresa.

Para que seja atingido o objetivo geral de criar e implementar um plano de
marketing digital, deve-se respeitar as seguintes metas:

e Diagnosticar por meio de pesquisa quantitativa (questionario) e qualitativa
(entrevista e descricdo do segmento) os problemas e/ou oportunidades da
empresa em marketing digital;

e Desenvolver um plano de agdo em marketing digital, respeitando as escolhas
do cliente, assim como as melhores estratégias para o seu custo beneficio;

e Por fim, propor o plano de acao em marketing digital e propor formas de
avaliar os seus resultados.

Sendo assim, é de suma importancia alinhar com a Corpol - Corretora de
Seguros, quais sao as suas expectativas em relacdo a nossa consultoria. Em
entrevista com o proprietario, identificaram-se as seguintes demandas:

e Inovagao nos processos de divulgacao e captacao de clientes;

e Divisdo interna da empresa especificando os setores e o que cada funcionario
ficara responsavel;

e Fazer da Corpol uma empresa reconhecida no mercado mostrando ao publico
seus servigos e comprometimento com o mercado de corretagem.

Ainda, ha o entendimento conjunto da situagcdo da empresa e sabemos que
o que for apresentado como inovacéao, ha o interesse e abertura para testes, além do
comprometimento para aceitar as novas ideias e também ajudar com toda

informacgao possivel para o sucesso do projeto integrador.



3 ABRANGENCIA, PAPEIS E RESPONSABILIDADES

O propdsito deste projeto integrador é desenvolver agdes e estratégias
digitais nas midias sociais da empresa, potencializar o seu site, entre outros canais
que porventura venham a ser importantes para recolocar a empresa na internet.
Assim, o escopo é na tematica marketing digital.

Para o alcance dos resultados, definimos nas etapas do projeto os papéis e

responsabilidades de cada integrante da equipe: André, Bruno, Kallebe, Mikhael e

Rodolfo, de acordo com a tabela abaixo.

ETAPAS DO PROJETO ANDRE BRUNO KALLEBE MIKHAEL RODOLFO
PLANEJAMENTO DO TRABALHO X X X X X
DEFINICAOQ DE OBJETIVOS E METAS X
EXPECTATIVAS DA EMPRESA X
ABRANGENCIA, PAPEIS E RESPONSABILIDADES X
FATORES CRITICOS X
PADROES DE DOCUMENTAGAO X X
RECURS0S, ORCAMENTOS E CRONOGRAMAS X X
EMBASAMENTO TEORICO X
ELABORAGAQ DAS QUESTOES X X X X X
APLICACAO DO QUESTIONARIO X X
PROBLEMAS E GARGALOS X
POLITICAS E PROCEDIMENTOS X
ANALISE DE RISCO X X
ANALISE E SELECAD DAS ALTERNATIVAS X
FLUXO E INTERFACES X
ANALISE DE RISCO E VIABILIDADE X X
APERFEIGOAMENTO DAS POLITICAS X X
ELABORACAO DE INDICADORES X X
PLANO DE IMPLEMENTACAQ X X X X X
MANUAL DE TREINAMENTOS X X X X X
PLANO DE CONTINGENCIA X X
EXECUGAD DO PLANO DE IMPLEMENTAGAQ X X X X X
APURACAOQ DOS INDICADORES E AVALIACAO X X
CONTROLE DE ORCAMENTO E CRONOGRAMA X X X
APLICACAO DE ACOES CORRETIVAS X X X X X

Figura 1 - Tabela Etapas do Projeto
Fonte: Os Autores (2020)



4 FATORES CRITICOS E ETAPAS DO PROJETO

De acordo com o momento em que esta andlise foi realizada (2° semestre
de 2020), entendemos como fatores criticos:

e Pandemia Covid-19: impossibilitando de realizar uma consultoria a campo,
de forma a ter um contato mais direto com a empresa, sendo necessario,
portanto, realizar reunides via internet;

e Tempo: como todos integrantes do grupo trabalham em horario comercial,
dificulta-se a realizagcao de reunides onde todos podem participar, além da
carga maior de trabalho por parte de alguns integrantes o que impossibilita
muitas vezes a entrega nos prazos estipulados;

e Falta de integracao da Equipe de Consultoria: Falta de apoio, interesse ou
desacordo por parte de algum integrante do grupo, devido a inumeros fatores
pessoais/profissionais;

e Falta de engajamento da empresa: possibilidade da falta de suporte por

parte da empresa.

As etapas do projeto foram feitas da seguinte forma:

A. Escolha da empresa: A escolha da empresa foi feita de acordo com a
disponibilidade e acessibilidade que os integrantes do grupo poderiam ter
para o estudo de caso e para a aplicagao do projeto integrador. Inicialmente
tinhamos trés empresas em mente, sendo elas a Rede HDS, Iphone Club
Curitiba e a Corpol - Corretora de Seguros. Acabamos escolhendo a Corpol
pela acessibilidade a informagao e implementagao do projeto integrador, pois,
em conversa com a nossa orientadora percebemos mais abertura para tomar
acoes nessa empresa.

B. Entrevista semiestruturada: A entrevista foi realizada pessoalmente com o
proprietario da empresa, Sr. Alexandre Cordeiro Pinto. Decidimos por fazer a
entrevista pessoalmente para termos uma comunicagdo mais clara e um
melhor entendimento de como é a empresa e também para conhecermos a
sua estrutura. Foram respeitadas todas as recomendacdes de higiene e
seguranga devido a Pandemia.

C. Escolha do tema: Diante dos problemas apresentados pelo proprietario da

empresa Sr. Alexandre, dentre os quais, problemas de organizagdo de sua



documentacao, misturar a parte financeira da empresa com a parte financeira
pessoal, além da questdo de imagem da empresa nas redes sociais, ou seja,
a divulgacdo nas midias, optamos por escolher um tema que tivesse maior
compatibilidade com o nosso curso de Gestdo Comercial, marketing digital.

. Pesquisa quantitativa: A pesquisa quantitativa foi desenvolvida a fim
entender o perfil do consumidor e analisar se ele tem um entendimento do
mercado de corretora de seguros. Visou-se principalmente identificar se as
pessoas acham importante uma empresa possuir um marketing digital, como
redes sociais para divulgagéo do trabalho.

. Pesquisa bibliografica: A pesquisa bibliografica desenvolvida trouxe
conceitos sobre Marketing e como o Marketing digital esta presente em uma
corretora de seguros. Ainda na fundamentagao tedrica, foi realizado um
panorama de como estd o mercado de seguros no Brasil e como é o
comportamento do consumidor em relacdo aos servicos de corretoras e de
seguros préprios. A pesquisa também trouxe uma abordagem sobre
consultoria empresarial, explicando o que é e como funciona.

Diagnodstico: A etapa do diagnéstico neste trabalho objetiva trazer a atual
situacdo da empresa, bem como todos 0s processos que a empresa possui;
confirmar qual o seu foco no mercado e se possui um, além de detalhar todos
0s servigos que a empresa Corpol disponibiliza para seus clientes.

. Proposta de agao: Nesta etapa, a partir da analise dos dados coletados,
serdo sugeridas algumas agdes de melhorias para possibilidade de aplicagao

no projeto integrador.



5 PADROES DE DOCUMENTOS E DE COMUNICAGAO DO PROJETO

Mediante a atual situacdo da Pandemia da Covid-19, foram tomadas

algumas medidas para prevencado, como, por exemplo, a realizagao da maior parte

das nossas reunides online, tendo ocorrido, portanto, alguns poucos encontros

presenciais para resolugcdo do projeto integrador. As formas de comunicagdo e

documentacgéao do projeto foram:

WHATSAPP: para conversa entre o grupo, a fim de organizar préximas
etapas, dividir tarefas, trocar ideias, manter contato com o proprietario da
empresa, além da comunicacdo com a orientadora para sanar duvidas
simples;

EMAIL: para envio de arquivos, fotos e pesquisas do trabalho;

GOOGLE MEET: para reunides a distancia, orientagao e troca de ideias entre
a equipe;

GOOGLE DRIVE: para o armazenamento e compartihamento dos
documentos criados relacionados ao projeto;

GOOGLE CLASSROOM: juntamente com o Google Drive, utilizamos como
mais um canal para acompanhamento das reunides realizadas e arquivos de

materiais utilizados nas reunidées com o professor orientador.



6 RECURSOS NECESSARIOS E CRONOGRAMA PRELIMINAR

Com a pandemia, os recursos necessarios foram estimados tendo como
base um numero reduzido de encontros, porém essenciais para o desenvolvimento

do projeto. Na tabela abaixo estdo detalhados tais recursos:

Recursos Necessarios

Descricdo do Recurso Valor
Locomocéo R$ 300,00
Papelaria RS 4000
Internet residencial e mével R$ 150,00

Total R$ 490,00

Figura 2 - Tabela Recursos Necessarios
Fonte: Os Autores (2020)

Para execucdo das etapas do projeto de forma a respeitar prazos, foi

definido o seguinte cronograma:

Cronograma do Projeto Integrador | Cronograma do Projeto Integrador i
Etapas do Projeto 01/08/20 | 01/09/20 | 01/10/20| 01/11/20 Etapas do Projeto P2 01/04/2021| 01/05/2021 | 01/06/2021 | 01/07/2021
112)314)1[2[3]4]{1]2[3]4]1]2]|3]4 1 2[3]4]1)2[3[4)1)2[3]4)1]2] 3] 4

Introducdo Analise em Grupo do P1
Histdrico da Empresa Corregdes e Alternativas
Abrangéncia e responsabilidades Divisdo do Trabalho
Fatores criticos e Etapas do projeto Analise de Alternativas
Padrfes de documentacéo Proposta para Melhorias
Recursos Necessario Desenvolvimento da Situagdo
Embasamento Tedrico Canais de Comunicag&o
Diagnostico da Situacéo Atual Plano de Implementag&o
Elaboragdo do Questionario Detalhamento do Plano
Método de Pesquisa Indicadores
Problemas Encontrados Planejamento de Postagem
Definigdo do Problema Treinamento
Politicas e Procedimentos Implementagdo da Proposta
Analise de Risco Orcamento e Previsdo de Custos
Analise e Solucdo das Alternativas Caorrecées Finais
Conclus&o Concluséo

Preiarar Airesentaiéo Preiarar Airesentaiéo

Figura 3 - Tabela Cronograma do Projeto Integrador | e Il
Fonte: Os Autores (2021)



7 FUNDAMENTAGAO TEORICA

Nesta etapa do projeto foi realizada uma pesquisa bibliografica a fim de
embasar os temas da consultoria proposta. Neste item sdo apresentados conceitos
tedricos de marketing, mercado de seguros e consultoria empresarial.

Foram pesquisados os principais assuntos teoricos relacionados ao tema,
sendo eles: planejamento de marketing digital, comportamento do consumidor,
publicidade e propaganda, midias sociais, mercado de seguros e consultoria

empresarial.

7.1 MARKETING

Segundo Boone e Kurtz (2009), o marketing € uma estratégia com o objetivo
de analisar o que o consumidor necessita, objetivando produzir produtos ou servigos
de acordo com as suas necessidades e expectativas. Fica evidente como a
mudanga no comportamento do consumidor afeta diretamente a forma como o
marketing deve ser aplicado, e assim, surgem novas necessidades, em virtude dos
avancgos tecnoldégicos, criando um novo espago de aplicacéo e estudo do marketing
(MACHADO et al, 2019).

Segundo Kotler (1998, p.3) “Marketing € um processo social e gerencial
através do qual individuos e grupos obtém aquilo que desejam e de que necessitam,
criando e trocando produtos e valores uns com os outros”. Conforme o autor, o
marketing tem ligacdo direta com o cliente, ou seja, sua fungdo é atrair novos
clientes e manter um relacionamento rentavel com eles, conquistando novos clientes
e mantendo os que ja possuem (SANTOS et al, 2020).

O marketing é o conjunto de atividades que tém como finalidade concentrar
relagdes de troca entre produtos e servigos da empresa com o poder aquisitivo do
consumidor (RICHERS, 1986). Além disso, Santos enfatiza que o marketing € um
processo de troca no qual as pessoas ou grupos recebem aquilo que precisam e
desejam, de acordo com o seu poder de compra, de modo que todos estejam
satisfeitos (SANTOS et al, 2020).

Definido por Kotler e Amstrong (1993) como a implementacao e controle de

programas que buscam a aceitagdo de uma ideia junto ao publico alvo, o marketing



social consiste em atividades utilizadas para promover alteragées no comportamento
da comunidade, incentivando mudancas em crencas, atitudes e comportamentos
apresentados pelos consumidores, com o objetivo de melhorar o bem-estar social e
do planeta. Buscando adaptar-se ao novo comportamento do consumidor, o
marketing digital traz estratégias importantes para a conquista de clientes e cria
oportunidades de venda e fidelizacdo, atuando principalmente nas plataformas de
maior uso do publico alvo (MACHADO et al, 2019).

7.1.1 Plano de Marketing

Neste turbulento momento de pandemia, € mais do que necessario ter uma
boa estratégia e um bom plano de marketing para fazer valer a pena todo e qualquer
recurso investido, visto que o marketing tem desempenhado um papel fundamental
no enfrentamento desses desafios e, uma vez que finangas, operacgdes,
contabilidade e outras fungdes organizacionais n&o terao sentido se nao houver uma
demanda por produtos (bens e servigos) que seja suficiente para que a empresa
obtenha lucro. (KOTLER, 2012). Sendo assim, ao investir corretamente, de forma
planejada e ordenada, as chances de manutencdo e crescimento da empresa,
produto ou servigo serao maiores e/ou mais consistentes.

Pode-se definir o planejamento de marketing como:

“O planejamento de marketing € uma ferramenta de trabalho da geréncia de
marketing, assumindo a configuragao de um plano de marketing, integrando
fungdes e recursos disponiveis para a consecugdo dos objetivos da
empresa. Além do mais, este planejamento proporciona diversas melhorias
a empresa, tais como: adaptagcdo da geréncia com a mudanga,
aproveitamento das oportunidades criadas pelas mudangas, levantamento
de discussobes, determina objetivos e responsabilidades, maior precisao, da
senso de direcdo aos membros da organizacdo e compromete o0s
funcionarios” (SPAREMBERGER E ZAMBERLAN, 2008, p.32).

Ter um plano de marketing bem definido e de facil compreensao faz com que
a execugao seja mais precisa e eficaz, pois o plano de marketing € um dos produtos
mais importantes do processo de marketing (KOTLER, 2000, p.110).

Existem varios modelos de planejamento, os quais devem ser definidos
levando em consideracado o tipo (porte, segmento, etc.), assim como o ambiente

externo. E imprescindivel utilizar ferramentas de anélise para complementar e munir
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o plano de informagdes, bem como os objetivos gerais e a estratégia a ser adotada,
uma vez que todo o processo estara baseado e sera aplicado na matriz corporativa.

Como principal ferramenta, a avaliagdo global das forgas, fraquezas,
oportunidades e ameacas denominada analise SWOT (dos termos em inglés
strengths, weaknesses, opportunities, threats)” (KOTLER, 2000, p.98) permitira
identificar os fatores externos e internos para, em seguida, cruzar com as ameagas e
oportunidades encontradas para formar a melhor estratégia.

Os passos que o planejamento deve seguir podem ser resumidos na figura

abaixo:

Segdes de um plano de Marketing

1 - Resumo Executivo & Sumario Apresenta uma rapida visdo geral do plano proposto.
2 - Situacdo Atual do Marketing Apresenta antecedentes relevantes sobre vendas,
custos, lucros, mercado, concorrentes, distribuicdo e
macroambiente.

3 - Analise de oportunidade e questies ldentifica as principais oportunidades/ameacas,
forcas/fraguezas e questies relacionadas a linha de
produtos.

4 - Objetivos Define as metas financeiras e de marketing do plano

em relacdo a volume de vendas, participagdo de
mercado e lucros.

5 - Estratégia de marketing Apresenta os programas especiais de marketing
projetados para atingir os objetivos do negécio.
I6 - Programas de agao Apresenta os programas especiais de marketing

projetados para atingir os objetivos do negécio.
7 - Demonstrativos de resultados projetados  |Projeta os resultados financeiros esperados do plano.

‘8 - Controles Indica como o planc sera monitorado.

Figura 4 - Tabela Se¢6es de Um Plano De Marketing
Fonte: KOTLER, 2000, p.111

Por fim, através de um forte e detalhado planejamento de marketing e da
plena execucao das etapas, sera possivel trabalhar com um senso de diregao e com
maiores chances de prever determinadas situagoes, atraveés de agdes proativas e
nao reativas. Como recompensa também, ao monitorar com auditorias e controles
rigidos, sera notéria a evolugdo e aumento na eficiéncia operacional, transformagao

de esforgcos em lucro e também a durabilidade e longevidade do negdcio.
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7.1.2 Comportamento do Consumidor

O seguro hoje se tornou para as pessoas um importante instrumento de
protecdo de vida e de seus patriménios. Por conta da complexidade dos processos
de aquisicdo e contratacdo, criou-se a necessidade de especialistas, denominados
atualmente de corretores de seguros, os quais intermediam a relagcdo entre a
corretora e o cliente final.

O consumidor atual deste tipo de servico possui diversas influéncias e
motivagdes para a escolha do seguro ideal e que atenda as suas necessidades e
expectativas. Percebe-se também que, a forma com que essas informacdes sao
recebidas tem um peso na decisao do cliente - pessoalmente, meios formais como
por e-mail ou como atualmente estd em alta, pelas redes sociais (WhatsApp,
Facebook, Instagram, etc.).

Na atual situagdo de Pandemia da Covid-19, o mercado de corretagem teve
que se desenvolver pela internet, aproveitando as recomendacdes das autoridades
de saude para n&o ter o contato pessoal.

Entende-se que comportamento do consumidor € o estudo do quando,
porqué, como e onde as pessoas decidem comprar ou ndo um produto. Combina
elementos da psicologia, sociologia, economia e antropologia social. Fatores
culturais exercem maior e mais profunda influéncia. Tenta compreender o processo
de tomada de decisdo do comprador, tanto individualmente como em grupo.
(KOTLER, 2000, p.183).

Segundo o site RTA (Revista de Tecnologia Aplicada, 2020) a influéncia do
marketing digital afeta as organizagbes de forma que a tecnologia da informagao
reconstruiu a base do suporte humano. As organizagdes viram a necessidade de
entender o comportamento de seu consumidor para direcionar o planejamento em
marketing digital.

A escolha da corretora de servico que mais combina com a necessidade do
consumidor trara a satisfagao e confianca de que, em uma eventual necessidade da
sua utilizagcdo, fatores existentes que tém influéncia direta como preco, prazo,
cobertura e até mesmo a qualidade dos servigos prestados, sera uma decisao

correta e assertiva.
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7.2 MARKETING DIGITAL

O foco das empresas € criar um vinculo com o consumidor na rotina e
estarem presentes no seu meio social/digital. Porém, cada vez mais, a realidade do
mundo cibernético é composta por consumidores desconfiados do marketing das
marcas, fazendo com que os mesmos acreditem em opinides vindas do seu circulo
social (amigos, familia, colegas, etc.) através das experiéncias do consumo
(KOTLER, 2016). Portanto, fica explicita a importancia da aplicagdo de estratégias
de marketing no mundo virtual tendo em vista a influéncia do circulo social dos
consumidores nas redes sociais (MACHADO et al, 2019).

O marketing passou por grandes mudangas ao longo do tempo, e dentre
elas esta o inicio do acesso a internet por volta dos anos 90. Dessa forma, com a
vinda da internet, as praticas relacionadas ao marketing evoluiram e trouxeram um
novo conceito: o Marketing Digital. O que impulsiona esta forma de marketing séo as
novas tecnologias da informacédo que trazem consigo dinamismo, velocidade e um
alcance muito superior & forma tradicional de marketing. E importante ressaltar que
as praticas de marketing da forma tradicional continuam em uso, porém o avango
tecnolégico abriu espago para midias sociais atuarem como uma forma vantajosa
para promog¢ao do Marketing Digital. (SANTOS et al, 2020).

Kotler e Keller (2006, p. 667) ja afirmavam que “A maior parte do marketing de
hoje esta se mudando do mercado para o ciberespago”. Assim, os estudiosos ja
tinham uma nogado da abrangéncia do espacgo digital e da forga que ele teria sobre
meios convencionais de oferta e procura. Trazendo para nossa realidade atual, os
mercados e agdes de oferta e procura séo totalmente dominados pelo meio digital,
pela praticidade, agilidade e conforto.

Torres (2010), afirma que o Marketing Digital se torna cada dia mais
importante para os negocios e para as empresas. Nao somente pensando pelo lado
da tecnologia, mas também numa mudang¢a no comportamento do consumidor - que
utiliza cada vez mais o mundo virtual como meio de comunicacdo, informacéo,
relacionamento e entretenimento.

Este mesmo autor define o marketing digital como um conjunto de estratégias
com foco em marketing/publicidade na Internet, e ao novo comportamento do

consumidor quando esta fazendo consultas no meio digital. (TORRES, 2010, p. 7).
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Marketing Digital remete a ideia de um conjunto de agdes que criam uma forte
conexao entre empresa e clientes, fazendo com que os consumidores conhegam o
negocio e confiem nele, a fim de fazer com que sintam a necessidade de compra.
(TORRES, 2009, p. 66).

Com a evolugdo do marketing e do mercado em geral, a populagéo esta mais
acautelada, exigente, e consegue examinar por si propria a qualidade de um produto
ou servigo, pois tem na palma das maos meios para comparar um produto/servigo do
outro. Torres (2009) cita sobre a visdo que mais se aproxima da realidade dos
consumidores baseando-se no comportamento do consumidor e considera que: “o0
Internauta € o0 mesmo consumidor e 0 mesmo ser humano, que também assiste a
televisdo, Ié jornais ou revistas, ouve radio, trabalha, passeia e vive como um
cidadao comum. Como se diz: a Internet é feita de pessoas.” (TORRES, 2009, p.
606).

7.2.1 Midias Digitais

A interacdo através das midias digitais mudou a forma como as empresas se
relacionam com seu publico consumidor. Segundo Thompson, as inovag¢des vindas
das midias digitais fizeram com que as empresas descobrissem que € possivel ir
além de uma comunicagdo comum com seus publicos alvo. (BARROS, 2010).

Hoje as empresas tendem a utilizar mais as plataformas digitais, pois estas
vém tendo maior disseminagdo sobre a populagdo com uma inclusdo digital
crescente. Isso faz com que as empresas aloquem mais recursos em publicidade
digital. A publicidade digital no Brasil cresceu 25,4% e movimentou R$14,8 bilhdes
em 2017 (CONVERSION, 2018).

Tal fator mostra o impacto que o marketing digital pode ter no desejo de
compra dos clientes e, por consequéncia, abre-se novos estudos sobre como
poderdo ser usadas essas estratégias para se chegar ao consumidor final. “Os
grupos ou comunidades virtuais e as redes sociais digitais também sao considerados
importantes influenciadores nas decisbes de compra e consumo”, afirmam
(CARVALHO; PEREIRA; NUNES, 2018, p. 2). Assim, comunidades onde as pessoas
se relacionam podem ser ferramentas para divulgagao de publicidade e podem surtir
um efeito de grande impacto (MENDES, 2019).
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Exemplos de midias digitais que se podem utilizar para divulgacdo dos
produtos e servigcos sdo Facebook e Instagram. Ambos possuem o propdsito de
veicular informagdes sobre seus produtos e servigos, buscando uma maior
visibilidade pelo publico. Os perfis empresariais nas midias sociais se popularizaram,
pois n&o existem barreiras que dificultem o acesso as informagdes geradas, como
informar a localizagdo geografica ou compartilhar conteudos através do perfil
empresarial. E quando é falado sobre compartiihamento do perfil da organizagao,
quando um seguidor da pagina compartilha alguma informagao, agrega maior valor
para o negocio (GALLINA, 2018).

O perfil do publico € algo interessante para as empresas entenderem como
devem abordar os consumidores em suas plataformas digitais. No Brasil, o perfil de
compradores que utilizam o e-commerce € bem variado, e praticamente todos os
publicos estao conectados. Por isso, é crucial para as empresas entenderem como
atingir esses publicos, com o objetivo de alcangarem bons resultados nesse
mercado em expansao. (E-COMMERCE DE SUCESSO, 2017).

7.3 MERCADO DE SEGUROS NO BRASIL

Desde o ano de 2012, o setor de seguros vem sofrendo alteragdes e
atualizagbes, uma vez que chegou ao mercado a Minuto Seguros, tendo como
fundador Marcelo Blay. Este, pensou em trazer algo inovador e diferente, ja que boa
parte do mercado de seguros ainda nao possuia fungdes pela internet. Sendo assim,
Marcelo Blay resolveu abrir uma corretora de seguros online (REVISTA FORBES,
2020).

Ainda, no ano de 2012 Marcelo entdo fundou a Minuto Seguros e seu
faturamento foi de R$9,5 milhdes. Ja no ano de 2018 com 450 funcionarios e 13
seguradoras em seu portfélio, lucrou R $210 milhdes (REVISTA FORBES, 2020).
Hoje, a Minuto Seguros é lider no ramo de seguros de automoéveis (SITE MINUTO
SEGUROS, 2020). Mas apés sua iniciativa online, em 2015 também surgiu a Youse
seguros, um seguro totalmente online, no qual seus clientes conseguem efetuar seu
seguro em 5 minutos, podendo fazer qualquer alteragdo no seu plano de seguros a
qualquer momento, totalmente online (REVISTA FORBES, 2020).

A partir disso, podemos notar a diregdo que 0 mercado de seguros esta

tomando, pois muitas seguradoras convencionais, acabam perdendo seus clientes



15

por nao terem facilidade na contratacdo de seus servigos, por ser um processo
extremamente burocratico que pode levar horas e até dias para aprovacao.
Sabemos, também, que quando se trata de processos muito burocraticos, mesmo se
tratando de servigos essenciais, os clientes acabam desistindo.

Sendo assim, os clientes buscam empresas com maior facilidade, como a
Minuto seguros e a Youse, que séo servigos online e de extrema acessibilidade para
contratacao.

Em 2020 o mercado estd mudando e atualizando suas maneiras para
contratagdo de seus servigcos, ndo so visando a facilidade para atender a todos os
seus clientes, mas principalmente devido a Pandemia Global da COVID-19, que fez
o mundo todo criar isolamento fisico entre as pessoas, evitando ao maximo o
contato para prevenir o contagio.

Assim, os Insurtechs chegam como uma solugédo para as demandas atuais,
que, como o préprio nome diz € a jungdo de dois termos em inglés insurance
(seguro) e technology (tecnologia). Sdo startups responsaveis por buscar inovagdes
tecnolégicas visando a facilidade, eficiéncia e agilidade para a corretora, o seguro e
o segurado. (SITE TEx, 2020), (LINKEDIN, MARCELO BLAY 2020).

Outro dado importante que vale a pena a analise € o crescimento do mercado
de seguros no Brasil, sendo a média entre 7,6% e 14% ao ano. Em 2019, o mercado
cresceu 12,2% em relagao a 2018, e a projegao para 2020 era de um crescimento
superior, sem considerar a Pandemia da Covid-19. Mesmo assim, o primeiro
trimestre de 2020 teve um aumento de 7,8% com relagao a 2019, pois o mercado de
seguros ainda nao tinha sentido os efeitos da Pandemia. (SITE AGENCIABRASIL,
2020), (SITE APOLICE, 2020).

Em abril de 2020 teve-se o pior més da economia brasileira por conta da
Pandemia e o mercado de seguros acabou caindo 21,4% em relacdo ao més de
margo de 2020. No entanto, no més de maio de 2020 o setor de seguros reagiu,
sofrendo um aumento de 11,4% principalmente em fungcédo dos seguros de
previdéncia VGBL (Vida Gerador de Beneficio Livre), que “¢ um seguro de vida
individual que tem por objetivo pagar uma indenizagdo, ao segurado, sob a forma de
renda ou pagamento unico, em fungdo de sua sobrevivéncia ao periodo de
diferimento contratado.” (SUSEP, 2020).

A Pandemia da Covid-19 fez a populacao brasileira contratar mais seguros de

vida e de protecéo financeira, que obtiveram um crescimento entre 136% e 250%
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entre os meses de fevereiro e margo de 2020, exclusivamente por conta do virus.
(SITE APOLICE, 2020).

Além destas categorias de seguros mencionadas anteriormente, os de
automoveis também voltaram a crescer, uma vez que sua rentabilidade aumentou,
pois, devido a Pandemia da Covid-19, o uso de servigos de aplicativos como Uber
caiu, assim como o uso do transporte publico e outras modalidades. As pessoas
preferiram utilizar seus proprios carros para se locomover e evitar contato em
massa. (SITE APOLICE, 2020).

No entanto, ha também decréscimos e muitos seguros vieram a sofrer quedas
bruscas, como os seguros de viagem, de eventos, aéreos e de pequenas e médias
empresas, pois com todas as limitagdes impostas pelo Governo, foram proibidos e
ou/ restritos por longos periodos eventos e viagens. (SITE APOLICE, 2020).

Podemos assim concluir que o mercado de seguros esta em ascensao
mesmo com a baixa no primeiro trimestre de 2020. Ap6és o més de junho ele vem
crescendo a cada més e com as inovagdes tecnoldgicas e a redugao da burocracia,
as pessoas estdo procurando mais por servicos de seguros, uma vez que a
facilidade e acessibilidade tecnolégica permite a contratacdo online, despertando
maior interesse. (SITE APOLICE, 2020), (SITE TEx, 2020), (LINKEDIN MARCELO
BLAY, 2020)

7.4 CONSULTORIA EMPRESARIAL

Segundo Luciano Crocco e Erik Guttmann, desde a antiguidade existiam
conselheiros que mudavam o rumo da evolugao das dinastias. Nicolau Maquiavel
escreveu o livro " O Principe" em 1513 e publicado em 1532, no qual cita que “O
homem esquece mais facilmente a morte do pai do que a perda do patriménio”, “O
primeiro método para estimar a inteligéncia de um governante € olhar para os
homens que tem a sua volta” e “Tornamo-nos odiados tanto fazendo o bem como
fazendo o mal”. Este € um exemplo claro de como a influéncia de suas palavras
incentivava os soberanos no ato de decidir com sabedoria e poderio, através de uma
consultoria rudimentar que servia de incentivo para os povos da antiguidade.

Desde 1960, as empresas vém modificando sua forma de inovar o mercado,

sofrendo grandes modificagcbes que atualmente reune planejamento, qualidade e
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solugdes eficientes agregando o status da consultoria como fonte principal dessa
evolucao.

Os autores afirmam que as empresas necessitam de consultoria quando ha a
necessidade de maior conhecimento, sendo que muitas vezes falta competéncia no
ato de administrar as fontes que possui, ou falta chegar a uma concluséo sobre o
que realmente precisa para efetivar agdes coerentes.

A consultoria deve ter uma visao de 360° dentro de uma empresa para poder
analisar tudo que evolui com rapidez, pois a previsibilidade é fundamental para se ter
uma administragao ideal a curto ou longo prazo, sempre analisando as necessidades
do mercado. Ressaltam que o consultor estda sempre apto a diagnosticar as
situacdes ocorridas no ambito empresarial, fortificando a politica das empresas para
que problemas sejam resolvidos e tratados da forma mais adequada. E citado no
livro que planejamento é crucial para se definir uma vis&do clara de como alcangar os
objetivos da empresa com sucesso.

Acompanhar as mudangas do mercado global para se ter uma nova viséo
estratégica e criar agbes de marketing que ampliem as opgdes e o status da
corporagao.

No livro the Speed on Thought, "Negdcios na velocidade do pensamento” de
Bill Gates (1999), ele afirma que as empresas tém que acompanhar o progresso da
evolugcado tecnoldgica para se ter um melhor gerenciamento onde operagdes e
raciocinio légico associado com a praticidade da internet, conectem de forma rapida
e eficiente esse tramite entre empresa e cliente.

A fim de agregar toda teoria no ramo de seguros, o consultor age de forma
rapida e agil, solucionando questbes especificas para direcionar o caminho certo
para o ramo de seguros. Muitas sdo as tarefas administrativas, envolvendo muita
burocracia que demanda tempo e conhecimento. Nesse exato momento, que a
consultoria empresarial ja prossegue de forma rapida, auxiliando o corretor a focar
nas vendas de seguros deixando a parte mais complexa e juridica para um

profissional especializado em tomada de decisdes e agdes rapidas.
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8 DIAGNOSTICO DA EMPRESA

Esta etapa tem como objetivo relatar detalhadamente tudo o que se passa
dentro da organizagdo, analisando todos setores da empresa e como sao
empregadas as fungdes das respectivas areas.

No caso da empresa Corpol, sera relatado como funciona a atividade em
cada setor. S4o apresentados entdo as politicas, procedimentos, fluxos e interfaces,
e todos os servigos que oferecem aos seus clientes. Pelas palavras do proprietario,
identificamos ser o unico que realiza todas as atividades.

As informagdes foram coletadas através de uma entrevista com o proprietario,
no site da empresa Corpol e em informacdes disponibilizadas nas midias sociais.

Usufruiu-se por ultimo de uma pesquisa quantitativa referente aos
consumidores e qual era seu entendimento sobre seguros e corretora de seguros,
com intuito da compreensdo de como funciona o mercado em questdo e se as
pessoas possuem algum tipo de seguro ou um servigo contratado através de uma

corretora de seguros.

8.1 CORPOL - CORRETORA DE SEGUROS LTDA

A empresa foi criada em 2011, com a missdo de proteger a vida e os bens
das pessoas e com o objetivo de atender e ampliar os servigos prestados em todos
esses anos, garantindo a satisfagcdo no atendimento e prestagdo dos servigos de
forma humanizada, visto que a empresa prioriza a tranquilidade e protecdo aos
segurados, prestando assisténcia com diversos riscos.

e Missao: Desenvolver solugdes para facilitar e ampliar a distribuicdo de
seguros e servigos, gerando valor para a sociedade, a organizagdo e 0s
individuos;

e Visdo: Ser referéncia na distribuicdo de seguros e servigos, visando
excelentes resultados para seus clientes, colaboradores, parceiros e

acionistas;
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Valores: Transparéncia: Ser ético e verdadeiro com nossos clientes,
colaboradores e parceiros. Cumprir os acordos e compartilhar as mudancas
por meio de uma comunicagao clara, fiel e coerente; Responsabilidade: Ser
responsavel em honrar integralmente os compromissos assumidos com
nossos clientes, colaboradores e parceiros; Confianca: Confiar nas pessoas,
nos processos e no direcionamento da empresa. Nossos produtos e servicos
transmitem credibilidade e geram confianga aos nossos clientes; Respeito:
Respeitar o individuo e o coletivo, as normas da empresa, as politicas e
regulamentagcbes do mercado segurador, a relagdo com clientes,

colaboradores e parceiros, buscando sempre o crescimento sustentavel.

A empresa oferece produtos e servicos com o objetivo de priorizar a

tranquilidade, qualidade e protegdo para seus segurados e garantir a satisfagdo no

atendimento e prestacao dos servicos de forma humanizada.

Seguro de Vida

Essa aquisicdo pode ser fundamental para proteger quem vocé ama no
momento mais delicado de sua vida.

Seguro de Vida em Grupo

Essa modalidade de seguro de vida empresarial tem um custo menor do que
o seguro de vida individual e garante que os funcionarios da empresa — e
seus familiares — estejam segurados no caso de alguma fatalidade.

Seguro de Automével

O contratante paga uma taxa que garante que ele tera cobertos possiveis
prejuizos (previstos na apdlice) ao veiculo, como roubo, e até mesmo danos
pessoais ou a terceiros.

Seguro Empresarial

E uma categoria do mundo dos seguros que visa proteger a empresa de
diversos riscos sob os mais diversos aspectos. Isso engloba desde o
patrimonio fisico da companhia até os seus funcionarios.

Seguro Residencial

Vocé paga um valor mensal para a seguradora e a sua casa ou apartamento
fica protegido contra imprevistos do dia a dia.

Seguro para Condominio



20

Obrigatério no Brasil para todos os condominios residenciais, comerciais e
mistos, e os conddminos dividem seus custos.

Seguro Responsabilidade civil

Visa cobrir as reclamagdes feitas por terceiros (principalmente clientes),
decorrentes de danos causados pelo segurado pelas falhas na prestagao dos

seus servigos profissionais.

Seguro Previdéncia Privada
Garanta a renda desejada com tranquilidade na aposentadoria.

Seguro Transporte

Quem trabalha com o transporte de carga sabe que o seguro de transportes,
também conhecido como de seguro de carga, € um item fundamental para

evitar prejuizos financeiros

8.1.1 Politicas, Procedimentos, Fluxos e Interfaces

A empresa Corpol - Corretora de Seguros Ltda, de acordo com o proprietario,

tem como politica a exceléncia no atendimento, prezando a transparéncia,

qualidade, confianca, nunca deixando de lado a ética e o respeito tanto para o seu

cliente como para as seguradoras que a empresa trabalha.

N&o ha uma formalidade nos procedimentos internos, porém na maioria dos

casos, o relacionamento comeg¢a com um contato, muitos deles por indicacdo dos

proprios clientes ou também por atendimento prestados a terceiros envolvidos.

Apresentamos abaixo o fluxograma operacional de atendimento da Corpol:
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Figura 5 - Fluxograma de atendimento e operacional
Fonte: Os Autores (2020)

O fluxograma acima demonstra que os prepostos (dentro da organizagao, trés
pessoas possuem essa classificagao, tendo vinculo de representacdo da empresa)
sdo responsaveis basicamente pela captacdo e acompanhamento dos clientes
captados.

Em virtude de se tratar de uma empresa de pequeno porte, varias funcoes
sdo executadas pelo proprietario, como assuntos financeiros, emissao da proposta,
recebimento de comissionamento e repasse aos prepostos, além também de um
terceiro posto na empresa ocupado pelo filho do proprietario, o qual realiza algumas

tarefas administrativas de apoio.
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A empresa possui um perfil empresarial no Facebook e um site na internet,
porém ambas nao sao utilizadas para promover o trabalho pois a empresa foca na

divulgagao por meio da comunicagao entre os consumidores.

8.2 METODOLOGIA DE PESQUISA

Nesta etapa do projeto, primeiramente utilizamos uma pesquisa descritiva
com base numa minuciosa entrevista qualitativa junto ao proprietario da Corpol, para
levantamento de dados, a fim de ter conhecimento sobre quais sdo os pontos a
melhorar do negocio.

Apds, foi aplicado um questionario quantitativo para compreender as
demandas do consumidor da cidade de Curitiba e Regiao Metropolitana, e verificar
oportunidades em marketing digital para a empresa.

Por fim, apds confirmagdo das oportunidades, realizamos uma pesquisa
bibliografica (item 7), consultando fontes como artigos académicos, enciclopédias,
livros, entre outros, a fim de basear-se em uma quantidade significativa de
documentos de cunho cientifico para melhor resolugcéo do trabalho. A pesquisa visou
compreender ndo s6 os conceitos de marketing e marketing digital, mas também o
mercado de seguros no Brasil.

Nos subtdpicos a seguir sdo apresentados com detalhes a entrevista e

questionario quantitativo.

8.2.1 Entrevista com o Proprietario

A fim de entendermos um pouco mais da empresa em questao, decidimos
realizar uma entrevista com o proprietario Alexandre Cordeiro Pinto no dia 25 de
agosto de 2020, as 20 horas na sede da Rua Basilio Fuck, numero 54 no Xaxim.

O Sr. Alexandre se mostrou bem aberto em responder a entrevista, tendo
ciéncia que poderiamos perguntar alguns dados pessoais ou internos da empresa, o
que possibilitou uma prévia confianga sobre alguns dos fatores criticos apresentados
anteriormente para o sucesso deste projeto. Assim também, entendemos junto com
0 mesmo que este projeto podera ser um case de sucesso, pois 0 mesmo ja

compreende que ha alguns pontos que podem ser melhorados em seu negdcio.
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Com muita sinceridade e segurancga, entendemos que a Corpol Corretoras
de Seguros Ltda ME tem se mantido forte desde sua abertura em 2008. Atuando
com todos as classes de seguros (residencial, automotivo, de vida, de cargas,
especiais, etc.), seu principal publico atual € composto por pessoas e/ou empresas
de varejo, que sdo ou entram em contato através de indicagao.

Em suas respostas, ele demonstra muito conhecimento sobre o ramo de
seguros e reforca sempre o seu diferencial que é o atendimento “olho-no-olho”,
confirmando que quando isso acontece, dificiimente perde um contrato e até mesmo
em casos de resolucdo dos sinistros ou acionamento do servigco contratado,
demonstra facilidade em adquirir novos clientes. Prioritariamente, seu papel hoje
consiste em administrar a empresa e a manter seus aproximadamente 250 clientes e
dois prepostos que atendem e representam o nome da empresa.

O Sr. Alexandre demonstra preocupacdo com o crescimento da empresa e
entende que quer deixar um legado para seu filho. O mesmo demonstrou trés
problemas que, ao nosso entendimento, sédo interligados: em sua visdo, a sua
“‘desorganizacdo” € notada em seu ambiente de trabalho e que, juntamente com
isso, faz com que o problema da mescla das finangas da pessoa juridica com a
pessoa fisica seja potencializado, dando a entender que ha uma falta de controle
sobre esses dois pontos. Juntamente com esses, ha também uma defasagem na
divulgagao dos servigos através das redes sociais e website, preocupando o0 mesmo
sobre o futuro da empresa relacionado a evolugao das formas de contato e venda.
Mesmo com a insisténcia em seu diferencial que € a entrega do contrato em maos,
entendemos que é preciso a atualizagao.

Compreendemos também que seu conhecimento traz beneficios para
ambos, e esta é a sua maior vantagem, o que foi conquistado com clareza,
transparéncia, sinceridade e agilidade notados também nas respostas apresentadas,
bem como nos feedbacks positivos apresentados por ele.

Podemos dizer que ha um interesse, tanto na etapa de planejamento quanto
uma expectativa grande na analise e execug¢ao de um possivel projeto, reforcados
pela confianca e abertura concedidos.

Conclui-se, portanto, as seguintes demandas por parte do Sr. Alexandre:

e Organizagao e separagao das finangas pessoais com as empresariais;



24

e Estruturagdo da empresa para um futuro, nos assuntos relacionados a
contratacdo de novos colaboradores na parte administrativa, vendas ou
manutencgao da estrutura atual de prepostos;

e Deficiéncia na divulgagdo da empresa nas redes sociais € no website atual

que esta desatualizado.

8.2.2 Pesquisa Quantitativa

O objetivo da pesquisa foi conhecer o publico, bem como entender qual € o
nivel de conhecimento, utilizagdo dos produtos de seguro e avaliar o impacto das
redes sociais na decisdo da aquisicdo. Através das respostas, identificamos
oportunidade para mudanga na forma em que a empresa se comunica com O0S
clientes, além de avaliar o tipo de conteudo ou informagdo que os mesmos tém
deficiéncia ou interesse a fim de mostrar ao proprietario a proposta de um possivel
investimento em marketing digital.

Para esta pesquisa, a amostra foi calculada por meio da “Calculadora de
margem de erro” do Site Survey Monkey, que é uma plataforma online para
pesquisas quantitativas e qualitativas. A plataforma em questao, se utiliza da férmula
proposta por Medronho (2004), em que o numero de individuos de uma amostra, é
igual ao valor critico que corresponde ao grau de confianga, vezes o desvio-padrao
populacional, divididos pela margem de erro, ao quadrado.

Dessa forma, a pesquisa teve inicio no dia 27 de setembro de 2020 e teve
sua conclusdo no dia 20 de outubro de 2020, optou-se por um nivel de confianga de
95%., e desvio-padrao populacional 0,05, chegando a meta de aplicar o questionario
em 384 pessoas. No entanto, a pesquisa alcangou o resultado de 408 respostas.

Para a selecdo das pessoas que participaram da pesquisa, utilizou-se o
método de amostragem nao aleatéria por conveniéncia, que, de acordo com Freitag
(2018, p. 671), consiste em “o pesquisador de campo seleciona falantes da
populagdo em estudo que se mostrem mais acessiveis, colaborativos ou disponiveis
para participar do processo, algo do tipo “caiu na rede é peixe”. Nesse caso, 0
questionario foi enviado de forma online para pessoas que faziam parte da lista de
contatos dos integrantes da equipe, através das redes sociais WhatsApp, postagens

no Facebook e Instagram, além do tradicional boca a boca.
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8.2.2.1 Analise dos Graficos

A pesquisa aplicada foi composta por 16 perguntas, divididas em duas
partes, sendo elas: Dados gerais, bem como informacgdes baseadas no padréao que o
IBGE utiliza, definindo idade, género, escolaridade, renda e regidao de habitagao; e
dados especificos relacionados ao mercado de seguros, bem como o conhecimento
dos entrevistados sobre o mesmo.

Durante o periodo assinalado acima, foram coletadas 408 respostas que

serdo analisadas abaixo, comegando com as informacdes gerais:

Grafico 1: Género

@ Feminino
@ Masculino
Mao Binario
@ Prefiro ndo dizer

Fonte: Os Autores (2020)

Grafico 2: Faixa Etaria

@ Até 17 anos

@ De 18 a 24 anos
De 25 a 35 anos

@ Ce 26 a 50 anos

@ Mais de 51 anos

Fonte: Os Autores (2020)
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De acordo com as respostas coletadas, percebe-se que houve um numero
bem equilibrado no género definido como homens e mulheres (51,2% e 48,8%
respectivamente). Também, nota-se que no total de 91,2% das respostas as pessoas
tém de 18 a 50 anos, destacando que a maioria (34,8%) possui entre 25 e 35 anos,

dados que se confirmam pelo circulo de convivéncia dos autores deste trabalho.

Grafico 3: Escolaridade

@ Ensino fundamental incompleto

@ Ensino fundamental completo
Ensino médio incompleto

@ Ensino médio completo

@ Ensino superior incompleto

@ Ensino superior completo

Fonte: Os Autores (2020)

Grafico 4: Renda Familiar Per Capita

@ Até RS1.908,00

@ Mais de R51.909,00 até 2.862,00
Mais R§2.863,00 até RS5.724,00

@ Mais de R55.725,00 até a R59.540,00

@ Mais de R$9.541,00 até R$14.310,00

@ Mais de RE14.311,00 até R523.850,00

& Mais de R$23.851,00

Fonte: Os Autores (2020)



27

Grafico 5: Regiao de Moradia

@ Reaqido Bairro Novo
@ Regido Boa Vista

Regido Boqueirdo
@ Regigo Cajuru

@ Regido CIC
@ Regido Malriz
8,3% & Reqido Pinhairinho
/ @& Regido Fazendinha Portdo
7Y

Fonte: Os Autores (2020)

No grafico 3, percebe-se também que a maioria das pessoas que
responderam possuem ensino superior completo (36,5%), seguidos de quem ainda
estd cursando em instituicdo de ensino superior (33,8%). Como dado relevante pela
quantidade (34,8%), a terceira maior quantidade esta relacionada as que possuem o
ensino meédio completo.

Ao analisar o grafico 4, referente a renda per capita, ha uma variagao
interessante. Os maiores numeros de respostas sao de familias que tém renda entre
R$2863,00 até 5724,00 (29,7%), seguidos por quem possui renda entre R$1909,00
até R$ 2862,00 (23%). Acreditamos que ha uma relagdo direta da renda per capita
com a escolaridade, relacionando a quantidade maior de respostas dos que
possuem ensino superior completo e incompleto com as pessoas que possuem
renda maior média de R$2900,00.

Sobre a regiao de moradia demonstrada no grafico 5, destacamos que a
maioria das respostas (29,2%) foi assinalada como outras regides, seguidos por
regiao do Boqueirdo (18,1%) e regido metropolitana de Curitiba (15,4%).

A partir deste ponto, as questbes fazem parte da segunda parte do

questionario, onde estao as informacgdes especificas:
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Grafico 6: Vocé Possui ou Ja Possuiu Algum Tipo de Seguro?

@ Sim, eu tenho
@ N3o, mas ja tive em algum momento
M&o, nunca tive

Fonte: Os Autores (2020)

Grafico 7: Quais os tipos de seguro possui ou ja possuiu?

Automovel 258 (74,6%)
Vida 188 (54,3%)
Casa 125 (36,1%)
Empresarial 37 (10,7%)
Outro 40 (11,6%)
0 100 200 300

Fonte: Os Autores (2020)

No grafico 6, 65,4% dos entrevistados possui seguro atualmente, 20,6% nao
tém e/ou nunca tiveram e 14% nunca tiveram seguro. Dentre os que possuem
atualmente ou ja possuiram, demonstrado no grafico 7, a grande maioria de 74,6%
assinalou a opgao de seguro de automoveis, seguido por seguro de vida (54,3%) e

seguro residencial (36,1%). De acordo com a empresa em questédo deste trabalho,
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confirma-se que a grande forga do mesmo é o ramo automotivo, sendo foco principal
de trabalho dele.
Nas perguntas a seguir, buscamos compreender o conhecimento dos

entrevistados com relagdo ao seguro proprio ou por corretor.

Grafico 8: Preferéncia por Seguro Préprio ou Por Corretor

@ Segquro proprio
@ Correter(a) de Seguros

Fonte: Os Autores (2020)

Grafico 9: Sabe a Diferenga Entre Corretora de Seguros e Seguro?

& Sim
@ MNao

Fonte: Os Autores (2020)
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Grafico 10: O Que Vocé Imagina de Uma Corretora de Seguros?

@ Nio tenho conhecimento sobre qual é a
prestacdo de servicos

@ Uma prestac3o de servico que fara toda
a negociacio de valores de seguros por
mim,

Uma prestacio de servico que cuidara
das negociaches de valores de seguros
e de problemas com a seguradora,

@ Uma prestacao de servigo que cuida de
tudo, desde a negociacio de valores...

Fonte: Os Autores (2020)

No grafico 8, 66,2% responderam que preferem contratagdo de seguros
através de um corretor de seguros enquanto 33,8% optam por ir atras do servigo por
conta propria. No grafico 9, compreendemos que ainda ha uma boa parcela de
pessoas que nao sabem a diferenca entre seguro e corretora de seguros (41,2%),
podendo justificar uma grande parcela de pessoas que procuram um corretor por
comodidade.

Essa informagdo pode ser complementada pelo grafico 10, onde 66,7%
compreendem a maioria dos servigos que a corretora presta, bem como cuidar de
tudo, desde a negociacao de valores de seguros, orientagdo e acompanhamento em
casos de sinistro e/ou duvidas referentes aos servicos. Vemos como importante
dado o numero de pessoas que nao tem conhecimento sobre qual é a prestagao de

servigos (9,3%).
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Grafico 11: Fatores Mais Relevantes na Escolha de uma Corretora de Seguros

Preco 279 (68,4%)

Atendimento personalizado 143 (35%)

Agilidade em acionar o seguro 201 (49 3%)

Rapidez em propostas de

104 (25,5%)
orcamento

136 (33,3%)

Qualidade dos servicos (no caso

253 (62%)
dos seg..

Qutros motivos

0 100 200 300

Fonte: Os Autores (2020)

No grafico 11, havia a possibilidade de assinalar mais uma opg¢ao que
correspondesse, na opinidao dos entrevistados, quais os fatores mais relevantes na
escolha de uma corretora. Com 68,4%, o preco se torna o fator mais importante,
seguido por qualidade dos servigos (62%) e agilidade em acionar o seguro esta na

sequéncia (49,3%).

Grafico 12: Ja Teve Algum Problema Com Alguma Corretora de Seguros?

® S5im
® Nio

Fonte: Os Autores (2020)

No grafico 12, 89,7% das pessoas que responderam ja tiveram problemas

com alguma corretora e 10,3% nao. Como uma grande porcentagem anteriormente
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nao possui seguros, entendemos que a alta parcela deste grafico se deve ao fato de
os entrevistados presenciarem algum problema.
Nas perguntas a seguir, buscamos entender qual a relagao dos entrevistados

com as redes sociais.

Grafico 13: Consideragao das Redes Sociais na Hora da Contratagao dos
Servigos

@® Sim
@ Nio
Indiferente

Fonte: Os Autores (2020)

Grafico 14: Vocé Contrataria os Servigos de uma Empresa que Nao Tenha
Avaliagao nas Redes Sociais?

@ Sim
@ Nio
Indiferente

Fonte: Os Autores (2020)
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Grafico 15: Importancia da Presenga da Corretora de Seguros nas Redes
Sociais.

&® Sim
@ Nio
Indiferente

Fonte: Os Autores (2020)

Grafico 16: Vocé Procura ou Contata Por Meio das Redes Sociais?

@ Sim
@ Nio
As vezes

Fonte: Os Autores (2020)

No grafico 13, 60,8% dos entrevistados responderam que levam em
consideragao as redes sociais da empresa quando vao escolher os servigos,
enquanto 13,7% nao levam. Vale ressaltar que 25,5% responderam ser indiferente.
Atualmente, o meio digital faz parte da imagem da empresa, justificando a
quantidade alta de respostas que consideram as redes como parte da opinidao e
decisao.

No grafico 14, 40% dos entrevistados responderam que n&o contratariam os

servicos de uma empresa que nao tem avaliagbes nas redes sociais, enquanto
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24,8% responderam que mesmo assim contratariam. O restante (35,3%)
responderam que para eles é indiferente.

No grafico 15, 55,6% dos entrevistados acham importante a presenca da
corretora nas redes sociais, enquanto 33,1% responderam ser indiferentes. os
demais (11,3%) ndo acham importante.

No grafico 16, 41,2% respondeu que as vezes procura e/ou contrata a
seguradora por meio das redes sociais para contratagdo dos servigos, enquanto
36,8% respondeu nao contatar e os demais (22,1%) procuram pelas redes sociais.

Compreende-se através da pesquisa que ha muitas informacgdes que podem
ser passadas aos clientes sobre o assunto de Seguros, pois nos graficos acima
apresentados, identifica-se alguns formatos para divulgacdo da empresa nas redes
sociais, bem como a comprovacgao de que as mesmas sao referéncia para consultas
e até mesmo contratacdo. Destacam-se os seguintes pontos que reforgam um
campo interessante para atuacao:

- No grafico 6, 65,4% dos entrevistados afirmaram possuir ou ja, em
outra oportunidade possuiam seguros, ou seja, mais da metade ja
conhece o tipo de produto/servigo oferecido.

- No gréafico 8, 66,2% assumem que ainda preferem um corretor ou
corretora, mostrando que as pessoas preferem ter algum especialista
nos assuntos;

- No grafico 10, 66,7% dos entrevistados entendem o principal propdsito
de uma corretora de seguros, ou seja, por conta da quantidade de
informagdes online disponivel, o publico tem um embasamento, ndo
sendo “amadores” no assunto;

- No gréfico 13, 60,8% consideram as redes sociais de um corretor ou
corretora de seguros, sejam opinides ou até mesmo informagdes sobre
acionamentos, sinistros ou detalhes técnicos.

Dadas as informagbes acima, foram coletadas informagdes para que haja a
satisfacao, forma de abordagem, captagado e fidelizagcao de clientes, o qual é o

objetivo deste projeto.

8.3 PROBLEMAS, GARGALOS E ANALISE DE RISCO
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Nao somente identificar, porém analisar e entender a melhor forma de

resolver problemas e gargalos € uma tarefa ardua, porém essencial. Quando se fala

em gargalos, define-se como como qualquer estagio em um sistema que tenha o

maior efeito na diminuicao do ritmo ou na parada completa de um sistema, mesmo

que somente por um instante ou até mesmo a média consumida de tempo por um

periodo mais longo (ROSER et al, 2002). Identificou-se que na empresa ha alguns

problemas e gargalos que limitam seu processo e o crescimento, bem como sua

visibilidade no mercado. A seguir, estdo descritos em topicos com alguns elementos

identificados:

Organizagao financeira: o proprietario ndo possui uma divisdo entre pessoa
juridica e pessoa fisica, ou seja, as dividas pessoais se misturam com dividas
da empresa, ocasionando confusdo na hora de analisar os indicadores da
empresa.

Auséncia de vendedores devidamente capacitados: Os prepostos
possuem vinculo juridico, ndo sendo sua atividade e renda principal, ou seja,
nao ha um grande esforgco para a captagdo de novos clientes; também, a
empresa nao conta com nenhum funcionario proprio com conhecimento em
marketing para poder auxiliar no processo.

Auséncia de cultura organizacional: Por ser uma empresa familiar, nota-se
a falta de interesse por parte do proprietario em mudar e se adaptar ao novo
mercado a fim de captar mais clientes utilizando outras estratégias.

Auséncia de interacao com relagao ao marketing digital: devido ao baixo
numero de colaboradores, falta de conhecimento e experiéncia com relagao
ao potencial das midias sociais e acomodagdao, ndo ha prioridade no
aprimoramento do atendimento por canais digitais, bem como geragao de
conteudo e divulgacdo dos servigos.

Planejamento de mercado: Conclui-se que, por consequéncia dos tdpicos
anteriores, a empresa nao possui conhecimento e uma visao de crescimento
no mercado de corretagem, sendo assim a empresa no atual momento se

estabelece de forma em que é suficiente para se manter no mercado.
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A partir da resolugao do trabalho, pode-se perceber os seguintes problemas

gque a empresa possui, ou possa vir a possuir. Na tabela abaixo, ha o detalhamento

do problema, sugestdo de acdo para apresentar para a empresa, junto da

justificativa do porqué tomar determinada agéo.

PROBLEMA

SUGESTAO DE AGAO

JUSTIFICATIVA

Inexisténcia de um plano
de Marketing Digital

Criagao de um plano
detalhado, analisando as
acdes de marketing digital
que eram feitas
anteriormente para
identificar oportunidades,
além de monitorar os
resultados.

Com o plano, pode-se
projetar os resultados
financeiros esperados,
além de monitorar e
controlar o plano
conforme metas
pré-estabelecidas.

Defasagem e inexisténcia
de modelos, estrutura e
planejamento para
divulgacao e atendimento
remoto

Definir prioridades de
canais de comunicagao
digital para criar modelos
especificos para cada
local.

A divulgagao das
mensagens especificas
em cada canal tende a
aumentar o numero de
novos clientes
interessados.

Inexisténcia de mao de
obra qualificada para
trabalhar nas respectivas
areas, inclusive na parte
de divulgacédo da empresa

Contratar uma empresa
especializada ou uma
pessoa que tenha
experiéncia com
marketing digital

Pode-se transformar a
forma com que a
corretora é vista no meio
eletrénico através de
conteudos profissionais e
bem fundamentados

Produzir conteudos e
executar acdes de
marketing
constantemente, tanto no
site quanto nas midias
sociais.

Estar atualizado ao
momento/periodo do ano
para realizar acoes
especificas, como por
exemplo fazer uma agéo
relacionada ao més de
novembro para os
homens (Novembro Azul)
com cupons, etc.

Acompanhar o mercado e
atualizar-se chama a
atencao das pessoas e
fortalece o engajamento
entre o estabelecimento
comercial e seu cliente.

Nao ha a utilizagao de
SEO (Search Engine
Optimization) no site
atual.

Iniciar os trabalhos para
adaptar as técnicas SEO,
(técnicas aplicadas para

Com uma maior
visibilidade, ha a
tendéncia de um maior
numero de novos clientes.
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ter maior visualizagdo no

Google).
Auséncia de Utilizar solugdes de Trata-se de um
planejamento de publicidade online como o | investimento certeiro para
publicacdes online dos Google Ads para alcancar | os potenciais clientes que
Servicos que empresa as pessoas exatamente estao pesquisando
oferece quando elas estao exatamente sobre o que é

interessadas nos produtos | oferecido pela empresa.

e servigos oferecidos.

Tabela 1 - Analise de Alternativas
Fonte: Os Autores (2020)

9.1 PROPOSTAS DE MELHORIAS PARA O DESENVOLVIMENTO DO

MARKETING DIGITAL

Ap6s a decisao de realizar um planejamento de marketing digital, a
equipe estabeleceu propostas de acdes (propostas mais relevantes para serem

colocadas em pratica) e propostas de ideias (menos relevantes, mas que possam

agregar de alguma forma para o marketing da empresa) a serem aplicadas pela
corretora, sendo que, a escolha das mesmas levou em consideragio a viabilidade

e os interesses da empresa.

As propostas de acbes foram definidas a fim de potencializar a relacéo da
empresa com futuros leads e clientes fidelizados através das redes sociais,
comecgando por estudar as informagdes das plataformas foco como, Instagram,
Facebook, Site e efetuar uma avaliagdo da estrutura atual versus meta
(seguidores, presenca, engajamento). Foi proposto também um estudo de
viabilidade de patrocinio e/ou custos nas plataformas; uma projecdo de
rentabilidade e crescimento; o desenvolvimento de um plano por periodos
(semanal, quinzenal, mensal, anual, etc.) para publicagbes; e uma busca de

estratégias para aproximagao de novos clientes de forma organica.

Ja as propostas de ideias foram definidas com vista a agregar ao marketing

da empresa, porém sem tanta relevancia em comparacio as propostas de ag¢ao. Sao

elas: a criacdo da campanha “Meu Amigo Seguro” (a fim de trazer mais engajamento

por parte dos clientes nas redes sociais e fidelizagdo dos mesmos); a continuidade

na divulgagdo nas midias sociais, dando énfase aos valores da empresa e
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promovendo avaliagdes de clientes satisfeitos com o produto; o desenvolvimento de
um app (como “Meu Corpol” ou “Segurado Corpol”) com informacdes sobre os
seguros, dicas, area do segurado, etc.; a elaboragao de midias informativas (a fim de
agregar valor nas redes sociais); a publicagcdo de conteudos reforgcando os
diferenciais listados na conclusdo do P1 (trecho da pagina 48 onde foi escrito o
seqguinte: “Entrega de valor aos clientes desde a construgdo até a finalizagdo dos
contratos, alto indice de renovagédo de contratos devido ao cuidado com o cliente e
também o alto nivel de conhecimento do proprietario”); a criagao de um “bitmoji” do
proprietario ou algum personagem que seja a cara/referéncia da Corpol (reforgando
o contato pessoal), e por fim, a divulgacdo do papel do corretor e principais
vantagens do contato préximo com o mesmo (reforgando mais uma vez o diferencial
da Corpol).

Essas ideias e agbes fazem parte de um planejamento de marketing digital
para a corretora Corpol a fim de auxiliar a empresa a conquistar seu publico alvo
através das midias digitais, aumentando o engajamento por parte dos clientes e, por

consequéncia, atraindo mais leads e mais vendas para 0 negocio.

9.2 DESENVOLVIMENTO DA SITUAGCAO PROPOSTA

Apo6s nos aprofundarmos a respeito da empresa Corpol Corretora de
Seguros e andlise da sua politica de trabalho, foram elaboradas algumas
sugestdes para que a empresa possa ter um crescimento e reconhecimento no

mercado de seguros.

Em reunido com a equipe foram apresentadas algumas propostas para
implantagcéo de ferramentas digitais, tais como, redes sociais, site atualizado e até
mesmo a criagdo de um logotipo para a empresa - a fim de maximizar a procura
da empresa Corpol na hora da escolha do seguro especifico para a ocasiao.
Estas andlises foram feitas mediante a pesquisa de sites de concorréncias,
pesquisa quantitativa pelo publico alvo, pesquisas bibliograficas e também em

conversa com especialistas da area.
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PROBLEMA

SUGESTAO AGAO

Mal-uso dos beneficios das midias
sociais € pouca exposicao nas
mesmas.

Reavaliagdo de todas as midias sociais
da empresa e novo posicionamento da
marca perante estas.

Falta de materiais impressos

Investimento em folders, cartdoes de
visita e portfolio impresso.

Pesquisa de

contratacao.

satisfagcdo  pods

Criar um processo para o0s poés
contratagdo, contatando o cliente
através do WhatsApp e solicitando o
preenchimento de uma breve pesquisa
de satisfagao.

Auséncia de planilhas e documentos
de controle.

Criar  planilhas basicas para
controles de contratos realizados
com todos os dados dos clientes.

Tabela 2 - Anadlise e Selegao de Alternativas
Fonte: Os autores (2021)

Logo apdés a apresentacdo de todos os dados colhidos, fez-se a

apresentacao de uma proposta de plano de acédo para continuidade do projeto,

levando em consideracao as limitacdes e necessidades analisadas. Vale ressaltar

que através da interagdo da equipe junto ao proprietario e levando em

consideragao a Pandemia da Covid-19, que afetou o setor de seguros, optou-se

pela proposta de um plano de marketing digital, para divulgagdo do espaco e

maior interagdo nas redes, visando a possibilidade de novos negocios no

mercado de seguros.

Sendo assim, foi apresentado um plano de acdo baseado no marketing

digital da empresa, explicando quanto as redes sociais que a equipe pretendia

abordar e as modificacdes que teria pretensao de realizar.

9.3 CANAIS DE COMUNICAGAO
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Tendo em mente que a empresa CORPOL CORRETORA DE SEGUROS, ja
possui a rede social Facebook e também um site oficial da companhia, sera proposta
a continuacdo com estas midias digitais, porém mantendo-as mais ativas, com
atualizagdes frequentes e novas postagens. Além disso, sera sugerida a criagcédo de
um perfil da empresa no Instagram, visto que o Instagram atualmente é uma das
maiores ferramentas para divulgagao de um produto, marca ou servico.

Dessa forma, pretende-se auxiliar a empresa a ter mais visibilidade no
mercado, e, consequentemente, aumentar a sua carteira de clientes. Para isso, sera
explicado como funciona cada midia social, como cada rede indica o alcance que
suas postagens estao tendo, a efetividade do trabalho nas redes sociais, além da
sugestao de novas plataformas como o Twitter, um blog da empresa e um App para

complemento.

9.3.1 Facebook

O Facebook hoje lidera o ranking de pesquisas de usuarios ativos, tendo 2,7
bilhdes de contas ativas e sendo uma das maiores redes sociais para divulgacao de
uma empresa, servico ou produto. Esta rede social disponibiliza, por exemplo, o
“Facebook ADS”, uma ferramenta paga para divulgacdo de marcas, produtos ou
novidades com o intuito de se ter um alcance maior. Além disso, o Facebook permite
que sejam feitas divulgagdes de conteudos por parte da empresa e, em cada
publicagdo, os usuarios podem compartilhar para ajudar no alcance, além de
poderem comentar as postagens, e até mesmo chamarem a empresa no chat para
obter informacgdes e sanar duvidas.

Mas a pergunta &, como utilizar o Facebook como um indicador e verificar se
a pagina esta realmente tendo acessos e se este esta sendo efetivo para a formagéao
de novos clientes? Por meio de ferramentas disponibilizadas para a empresa ter o
controle de quais postagens tém mais curtidas, compartilhamentos ou comentarios e
novos curtidores da pagina. Com esses indicadores, a companhia consegue ter um

direcionamento do seu foco nas redes sociais.

9.3.2 Instagram
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O Instagram é também uma das maiores redes sociais, com 929 milhdes de
usuarios ativos, sendo a rede social mais utilizada por blogueiros. Com a criagcao de
um perfil no Instagram, é possivel adicionar uma “Bio” com o0 nome da empresa, link
de um site ou produto, cidade onde esta localizada, e-mail e nimero para contato. E
possivel utilizar hashtags nas postagens para tentar ter um alcance maior; fazer o
agendamento de publicagdes para programar o dia e hora que sera postada e até
mesmo a frequéncia de postagem. Uma outra ferramenta do Instagram sao os
“Stories” para postagem de videos curtos e temporarios para se ter uma interagao

rapida com os seguidores.

9.3.3 WebSite e Blog

A empresa Corpol Corretora de Seguros ja possui um Website, porém este
nao vem sendo bem utilizado, foi apenas criado, mas ndo esta sendo alimentado
diariamente ou semanalmente.

Os Websites de qualquer ramo devem ser bem estruturados, pois hoje muitos
dos clientes procuram primeiramente uma classificacdo da empresa na internet. Em
uma conversa com o gerente de uma seguradora bastante famosa no Brasil, a
Madalosso Seguros, em bate papo feito pelo grupo deste projeto integrador, nos foi
relatado que o site € de extrema importancia para serem contratados servigos
simples de seguro pela internet. Para servigos mais complexos, os segurados
preferem ir até a seguradora ou contratar por telefone, por ainda sentirem receio de
adquirir pela internet seguros como o de vida, empresariais, etc.

Como complemento ao site, a incorporacdo de um blog pode trazer mais
visibilidade e trafego, passando a ganhar maior presenga nos buscadores, com
baixo custo e principalmente engajamento e aproximagao com o publico, neste caso,

usuarios e contratantes de seguros.
9.3.4 Twitter
O Twitter para empresas funciona de uma forma bastante parecida com o

Facebook, porém com algumas diferengas. No Facebook, as postagens podem ter

um tamanho consideravel, ja o Twitter foi criado com o intuito de ser um microblog,
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de forma mais direta, com o numero maximo de caracteres chegando a 280.
Assim como o Facebook Ads, existe o Twitter Ads, ambos com a mesma fungao -
criar anuncios e campanhas pagas que tenham um maior alcance.

O Twitter, como qualquer outra rede social, deve ser alimentado com
frequéncia. Por outro lado, o excesso de postagens torna-se magante, podendo levar
a perda de seguidores. Com isso, deve-se usar de bom senso, por exemplo,
variando-se as postagens e trazendo novidades relacionadas a empresa. No caso
da Corpol Corretora de Seguros, pode-se postar, por exemplo, informacdes sobre as
seguradoras vinculadas, funcionamento de um seguro, diferengas entre seguros, etc.

O Twitter Ads tem como indicadores os mesmos do Facebook Ads,
possibilitando mostrar o seu avango na rede social, 0 nimero de retweets e quantas
pessoas favoritaram seu tweet. Por meio desses numeros e com os feedbacks
dados pelos seguidores, é possivel analisar se o trabalho feito na rede esta sendo

realmente efetivo.

9.3.5 App Meu Corpol

Cada vez mais as pessoas passam mais tempo conectadas as midias sociais
através de smartphones. O desenvolvimento de um aplicativo permitira que o cliente
se aproxime mais da empresa, de maneira rapida e pratica, para acessar
informagdes sobre sua apdlice, sanar duvidas ou até mesmo entrar em contato
diretamente com a empresa. Além disso, o aplicativo sera uma ferramenta de
referéncia para que o cliente saiba onde pode encontrar a empresa. Atualmente, os
aplicativos tém fortalecido o relacionamento com os clientes (fidelizagéo), bem como
tém aberto um canal direto de sugestdes baseadas em suas experiéncias, de
qualquer lugar e a qualquer momento. Um aplicativo oficial traz também maior
credibilidade, demonstra robustez e interesse da empresa em ter varios canais de

comunicacao.

9.4 PLANO DE IMPLEMENTACAO

De acordo com o levantamento e detalhamento de cada canal,
compreendemos que devem-se tomar estratégias diferentes para cada plataforma,

de modo a obter o melhor aproveitamento, assim como estruturar um breve
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treinamento e apresentacao deste plano a fim de que todos os componentes da

empresa conhegam a estratégia adotada.

9.4.1 Detalhamento Do Plano

Desde as primeiras conversas com o proprietario, € nitida a valorizagao do
contato interpessoal, tanto que, até a sugestdo deste trabalho, ndo havia
conhecimento de nenhum plano para midias sociais. A proposta apresentada sera
focada em ter um crescimento organico, importando-se com o numero de novos
clientes, mas nao de forma a inflar de pessoas e contatos interessados apenas em
promogdes, mas sim, na contratacdo e renovacgao dos servigos focados na qualidade
e experiéncia personalizada. Para auxiliar no desenvolvimento deste plano, optamos
por usar uma metodologia chamada SMART, proposta atribuida por George Doran,
chamado “There’s a S.M.A.R.T. Way to Write Management’s Goals and Obijectives”,
correspondente em traducéo livre “Ha um caminho inteligente para escrever os
objetivos e metas da administragdo”, apresentado em 1991, a qual estabelece
critérios para a definigdo dos objetivos e metas deste plano, entendendo que, como
o préprio Doran descreveu que “gestores ficavam confusos ao descrever 0s
resultados que desejavam alcangar e que isso acontecia pelo excesso de
informagbées que buscavam para isso, prejudicando o foco na tarefa. e para
validagdo” (Doran, G.). Como complemento e validagao dos pontos acima descritos,
utilizaremos uma ferramenta de qualidade chamada PDCA, a qual traz uma rotina de
planejamento (letra P de “Plan”), execugao (letra D de “Do”), verificacdo (C de
“Check”) e acao (A de “Act”).

S - Specific, ou especifica

Queremos consolidar o objetivo da Corpol referente ao diferencial do
compromisso com os clientes atuais, tendo como meta a solidificagdo da base da
empresa para o crescimento correto baseando-se nos indicadores ja detalhados

anteriormente.
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M - Measurable, ou mensuravel

Acreditamos que havera um aumento da visibilidade da empresa no mercado
de seguros, avaliando a evolugdo com base no centro de custos (investido x

resultados), com um prazo de referéncia de até seis meses a um ano.

A - Attainable, ou atingivel

Acreditamos nesta proposta e temos como meta, além da aceitacdo deste
plano para futura implantagéo, o crescimento de 50% dos clientes na carteira da

empresa, reforcando o crescimento organico e organizado.

R - Relevant, ou relevante

Como parte do objetivo, a empresa tera um impacto consideravel em seu
crescimento, principalmente na carteira de clientes, o que é de interesse comum do

proprietario e dos demais envolvidos, trazendo um aumento no faturamento.

T - Time based, ou temporal

Determinamos que em um prazo de 6 meses ja teremos resultados e
esperamos que, em um prazo de 1 ano, seja possivel obter o crescimento

esperado/projetado.

Como ferramenta importante, definiremos como prazo médio de validagao da
estratégia x resultado de 15 dias e utilizaremos a ferramenta de qualidade ciclo
PDCA, a fim de acompanhar e redirecionar, caso necessario, o foco de acordo com
os resultados. Abaixo, colocamos um exemplo de uma tabela para o

acompanhamento com esta ferramenta:
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PDCA FLUXO FASE OBJETIVO
1 Identificagcédo do Identificar claramente o problema e
problema reconhecer sua importancia
° Observacéo Investigar caracteristicas especificas
do problema
P 3 Analise Descobrir causas fundamentais
4 Plano de Acdo Desenvolver um plano para b_quuear
as causas fundamentais
D 5 Execucao/Acao Bloquear as causas fundamentais
c 6 Verificagao Verificar se 0 bloqueio foi efetivo, e,
caso negativo, voltar ao passo 2
o Prevenir contra o reaparecimento do
7 Padronizacéao
problema
A .
8 Conclusdo Recapitular todo o processo de

solucao do problema para o futuro

9.4.2 Indicadores

Tabela 3 - Aplicagao do Ciclo PDCA
Fonte: Campos (2004)

Como o objetivo deste plano de comunicagcdo €& alcancar mais clientes

utilizando o diferencial da qualidade de atendimento ja realizado, optamos por criar

uma campanha a fim de alcangar pessoas proximas, recompensando de alguma

forma os indicadores. A campanha “Meu amigo seguro”, como a prépria frase ja diz,

reforca o cuidado entre amigos quando falamos em servicos de protecdo como

seguros. Acreditamos que esta frase tem muito a ver com o momento e

principalmente se encaixa nas midias sociais, usadas de formas diferentes, porém

com 0 mesmo objetivo de trazer pessoas préximas através de indicagdo. Abaixo

demonstraremos os indicadores com metas nas plataformas destacadas nos itens

9.4 anteriormente descritos.




METAS
INDICADOR ATUAL
6 MESES 12 MESES

Seguidores Instagram 93 500 1000
Numero Alcance Por Post Instagram 0 375 780
Meédia de Curtidas por Post 0 200 600
Instagram

Média de Comentarios Por Post 0 50 250
Instagram

Numero de Seguidores Facebook 293 600 1200
Meédia de Curtidas por Publicagéo 5 250 600
Numero de Acessos no WebSite/Més N/D 100 300
Numero de Seguidores no Twitter 0 100 250
Numero de RTs no Twitter 0 10 150
Numero de Acessos ao APP Meu 0 100 300
Corpol

Numero de Acessos ao Blog Corpol 0 100 300
Seguros

Numero de Conversées e Contatos 0 40 100
APP/Blog

Tabela 4 - Quadro de Indicadores
Fonte: Os Autores (2021)

Vale ressaltar que alguns dos indicadores atuais estdo com numero ou N/D
(Nao disponibilizado) por conta do acesso limitado as ferramentas, uma vez que ha
um site antigo e um novo, assim como também outros estdo com numero atual
“zero”, pois sao sugestdes dos integrantes para desenvolvimento pois acreditamos
que sao locais que podem trazer maior visibilidade e consequentemente conversao

de novos contatos.

9.4.3 Planejamento de Postagens e Exemplos
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Como descrito acima, entendemos que, para cada local ha uma linguagem ou
formato diferenciado. Visando auxiliar a compreensao do plano, desenvolvemos
alguns exemplos de postagens para cada plataforma. Diante das metas, abaixo
detalharemos também as frequéncias e dados importantes em cada canal.

Como sugestdo ja comentada anteriormente, acreditamos que a campanha
“‘Meu amigo seguro” pode ser o inicio de uma nova etapa na empresa, pois a frase
tem um significado super atual e moderno, podendo reforcar que a Corpol se
preocupa com o segurado atual assim como as pessoas proximas a ele. Assim, o
slogan da campanha sera utilizado em todos os canais de comunicagao.

Como pontapé inicial, partindo do dia zero (data a ser combinada)
desenvolvemos uma estrutura com uma programagao de publicagdes em um prazo
curto, compreendendo que a cada momento definido previamente, deve-se
acompanhar e ajustar o melhor horario para divulgagdo do conteudo, bem como o

engajamento do mesmo:

- Instagram e Facebook:

- Postagens diarias nos feeds, com foco nos principais produtos da
Corpol;

- Postagens semanais do conteudo gerado no Blog;

- Postagens semanais de caixas de perguntas sobre duvidas em
seguros de maneira geral,

- Postagens promocionais relacionadas a datas sazonais (festivas,
comemorativas, campanhas nacionais, etc.);

- Postagens nos Stories (fotos temporarias) de casos reais, salvando
sempre nos destaques, principalmente de pessoas influentes nas

midias;

- Blog:
- Publicagbes semanais especificas sobre assuntos de seguro;
- Publicagdes quinzenais sobre assuntos levantados nos feeds ou caixas
de perguntas pelos seguidores das paginas;
- Desenvolvimento de um quadro ou menu com perguntas e respostas

frequentes;
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- Twitter:
- Publicagbes diarias e semanais levantando tags relacionadas a
seguros (#seguroenacorpol, #meuamigoseguro, #vemcomacorpol,
#viverseguroevivermelhor, etc.) com links para as postagens acima

descritas;

Na imagem abaixo, criamos uma pagina exemplo no Instagram reforgcando os
pontos que queremos alcangar, bem como o slogan da campanha (imagem 1) e o

exemplo destaque dos dois segmentos que a Corpol;
corpol_sc IEEEEI I -

) 3 publicacdes 0 seguidores 0 seguindo
Corpol_seguradora

Wiver seguro € viver melhor

CE

® a3 B 2 M ¢

N

Transporte Residencial Empresarial Automavel Familiar Vida

H PUBLICACOES ] MARCADOS

Meu E‘%%éirg_nci ial

!Segﬁ';%ig

/|

Imagem 1 - Instagram Exemplo
Fonte: Os Autores (2021)
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L) corpol_sc

L) _cor_pol_sc Ajudamos_a todose z
indicagdo de um amigo para nossa
segurado podem fazer os dois sair
com muita vantagem, confira mais em
nosso site.

Qv N

Seja a primeira pessoa a curtir isso

i mias
L3 DIAS

@ Adicione um comentario...

Imagem 2 - Publicagao do Slogan da Campanha
Fonte: Os Autores (2021)

Inicialmente, as postagens do Instagram e do Facebook deverdo ser as mesmas
seguindo a proposta descrita acima, destacando elementos visuais, trazendo o

cliente para o contato pessoal. Na imagem abaixo, sugerimos a capa do Facebook:

Gl d

Viver seguro
e viver

melhor

O

oS
Imagem 3 - Capa do Facebook
Fonte: Os Autores (2021)
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Como parte importante também, acreditamos que o @ site

(http://www.corpolseqguros.com.br/) deve ser mantido no mesmo formato,

adicionando apenas elementos da campanha atual e o link para o blog. Abaixo na

imagem 4 apresentamos a sugestdo com o mesmo circulado em vermelho.

L) Pagina Inicial Sobre nés Cotacdao Contato Servigos

CORRETORA DE SEGUROS

TRANQUILIDADE PARA VOCE E SUA FAMILIA

A Corpol Corretora de Seguros foi criada em 2011.

Com a finalidade de bem atender e ampliar os servigos prestados em todos esses anos aos nossos clientes.

A Corpol Corretora de Sequros éuma corretora de seguros preocupada em cuidar de pessoas e seus

Imagem 4 - Site Atual Com Acréscimo do link para o blog
Fonte: Os Autores (2021)

Ressaltamos que, como comentado no inicio deste tépico, todo esse
planejamento de postagens e exemplos deve ser monitorado periodicamente para
compreender qual o melhor canal (qual da mais retorno) e assim tragar estratégias
de investimento para este canal. Recomendamos como apoio a utilizagdo do ciclo

PDCA descrito no ponto 9.4.1 para auxilio na tomada de decisdes.

9.5 ANALISE DE RISCOS E VIABILIDADE

A analise de risco € um estudo sobre eventuais problemas dentro de uma
empresa, visto que, por mais que a empresa tenha um bom planejamento e
desempenho é necessaria uma avaliagao de base para medidas preventivas.

Diante disso, a viabilidade precisa estar em conjunto com a analise de
risco para criar estratégias e descobrir 0 que é possivel para melhoria e
assertividade, para que os resultados sejam alcangados.

No caso, umas das estratégias propostas para empresa CORPOL seria


http://www.corpolseguros.com.br/
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usar os aplicativos como, Instagram, Facebook e Twitter para divulgagéo,
avaliacdo e captacdo de novos clientes, porém, conforme dados relatados de
outras empresas foi possivel perceber que os mesmos sao pagos para tal
divulgagdo e nao alcangcam o objetivo desejado. Na tabela abaixo destacamos

alguns possiveis problemas, bem como sugestdo de ag¢des para cada item

levantado.
PROBLEMAS SUGESTAO ACAO
Erro de digitacdo nas publicagdes Ao criar um conteudo, 0 mesmo deve
passar por uma analise de correcao
Publicagdes com textos longos As publicacdes devem ser criadas de

forma simples e objetivas chamando
atencao dos clientes.

A prépria empresa cria seus conteudos, Contratar uma empresa especializada

pois a mesma nao tem um colaborador com recursos para desenvolver seu
capacitado para tal fungao. conteudo e atingir seu publico alvo
Atualizagdes do APP A Corpol deve estar atualizada com as

novas regras das seguradoras, assim
mantendo seus clientes sempre

informados
Usar as midias sociais para interacio Usar apps como as redes sociais ndo
com os clientes, ndo somente focando somente em busca de novos clientes, e
NOS NOVOS. sim buscando também interacido com

os clientes que ja possui

Tabela 5 — Problemas e Sugestoes de Solugoes
Fonte: Os Autores (2021)

9.6 TREINAMENTO

Ao conhecer a estrutura, sugerimos que seja realizado um treinamento para
recepcao dos novos contatos para criar uma estrutura minima padrao nas respostas
primarias, a fim de filtrar e direcionar os contatos para o proprietario ou os prepostos
e alcancgar o objetivo deste trabalho que € trazer mais clientes para a empresa.

Tanto no processo de criagdo, publicacdo e acompanhamento realizado

através de uma empresa terceirizada ou através de um funcionario, alguns pontos
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devem ser observados para ajudar também no monitoramento e rastreamento dos
contatos.

Cabe ao dono da empresa decidir se o treinamento dos seus funcionarios
devera ser realizado por uma empresa terceirizada especializada neste tipo de
abordagem ou internamente. Vale ressaltar que treinamentos internos necessitam de
mais preparagao, estudo, dominio do assunto e comprometimento. Outro ponto
importante € o modelo e o formato de treinamento a ser realizado: o mesmo pode
ser presencial ou online, individual ou em grupo e no formato de aula ou workshop,
por exemplo.

Todo este processo deve ser registrado, pois conforme o crescimento da
empresa, novos colaboradores precisardo de informacbes e, através da
documentacao deste processo, sera mais pratica a inser¢gao destes no processo e

na empresa.

9.7 IMPLEMENTACAO DA PROPOSTA

Por conta do atual momento de pandemia, optamos como equipe em apenas
desenvolver a proposta e deixar a critério do proprietario aplica-la ou ndo. Sendo
assim, demonstraremos abaixo algumas previsdes de custos para que o direcione
caso queira prosseguir com o plano proposto.

Caso o proprietario opte por contratar um funcionario préprio, com
conhecimento minimo para desenvolvimento de conteudo (redagcdo e material
grafico), estima-se que o custo seja em torno de R$1200,00 a R$1500,00 fora os
encargos e beneficios.

Se optar por um freelancer com vinculo, conversamos com duas pessoas que
realizam este tipo de trabalho e nos foram repassadas duas propostas: pagamento
por servigo realizado (por postagem, criacdo, etc.) ou um valor mensal. Para a
situagdo proposta no item 9.4.3, estima-se o valor de R$30,00 a R$50,00 por
postagem (apenas o desenvolvimento grafico) e, em média, R$50,00 para a redagao
(criagédo de conteudo) de 700 a 1000 palavras.

Ainda assim, caso opte por contratar uma empresa especializada no ramo,
entramos em contato com uma empresa que desenvolve este servico e nos foi

repassado o valor médio de R$1000,00 a R$5000,00, porém, para o caso deste
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trabalho, com aproximadamente R$2000,00 ja é possivel desenvolver algo préximo
ao estimado.
10 CONCLUSAO

Como objetivo deste trabalho, pdde-se analisar o mercado em que a
empresa Corpol Corretora de Seguros esta inserida, a sua estrutura atual, possiveis
dificuldades e pontos fortes na visao da prestacédo de uma consultoria, bem como a
sugestao de alguns pontos a serem melhorados.

Ao realizar uma entrevista presencial com o proprietario, entendeu-se a
histéria da empresa, o fluxo de processos da empresa, assim como detalhes do
mercado, diferenciais e alguns pontos que, na visao do proprietario, sado positivos e
negativos no seu ambiente.

Baseando-se na entrevista, foi estruturado um questionario quantitativo com
perguntas relacionadas ao perfil e o nivel de conhecimento sobre seguros e
corretoras de seguro. Como resultado, foi possivel identificar o publico para
aprofundar as referéncias e possivelmente auxiliar nas etapas futuras do projeto.

Conclui-se, apo6s a coleta de informagdes, pesquisas bibliograficas em
artigos especificos e livros de autores conceituados que, mesmo considerando a
empresa como de pequeno porte, ha varios pontos positivos que podem ser
trabalhados e reforgcados como diferencial, dentre eles: o valor entregue aos clientes
desde a construcdo até a finalizagdo dos contratos, o alto indice de renovacgao de
contratos devido ao cuidado com o cliente e também o alto nivel de conhecimento do
proprietario.

Ao mesmo tempo, observou-se que ha uma necessidade de organizagao
interna, bem como uma possivel evolugcdo na divulgacédo de seus servigcos de forma
digital. Como ndo ha um planejamento de marketing digital, entende-se ser um
excelente ponto de partida, para modernizar as formas de divulgacgao, potencializar o
alcance e a conversao de propostas, ordenando e projetando os investimentos para
aumento dos lucros de forma controlada, sem esquecer os atuais clientes.

Assim, foi apresentada uma proposta de plano de marketing digital, trazendo os
pontos importantes a serem considerados, como as redes sociais que mais irao
trazer retorno e pontos a serem vistos com essa proposta, proporcionando a ele uma
forma resumida de como fazer um controle de suas postagens e alcances,

demonstrando os indicadores e trazendo a importancia de manter sempre atualizado
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suas redes sociais, site e blog, utilizando de uma metodologia de George Doran
como um plano para uma futura implementagéo da Corpol Corretora de Seguros.
Por fim, foram mostradas opg¢bes de treinamento para novas abordagens
referentes a implementacao deste planejamento de marketing, e analisar se seria
feito um treinamento por uma pessoa interna ou uma empresa terceirizada, sendo
também abordada a questdo de valores da implementagao deste planejamento de

marketing digital.
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APENDICES

APENDICE A - ENTREVISTA COM O PROPRIETARIO

Nome proprietario: Alexandre Cordeiro Pinto

Nome da empresa: CORPOL CORRETORA DE SEGUROS LTDA ME
Quando foi iniciada a empresa e qual o ramo de atuacao dela?
20/05/2011

Cuida da parte de seguros em todos os ambitos, sendo carro chefe o seguro de

automoveis.
Porque a ideia de abrir uma corretora de seguros e como essa ideia surgiu?

Alexandre trabalha com seguros desde de 1994, e em 2008 passou a administrar
uma empresa, € com isso veio um cliente que fez uma proposta para montar junto
com ele a empresa, foi solicitado um curso com 18 mddulos. E assim abriram a
empresa juntos, mas em certo ponto o sécio do Sr. Alexandre ndo quis mais fazer

parte do negdcio, desfazendo a sociedade.
Qual a missao, visao e valores da empresa?

Missao: Desenvolver solugbes para facilitar e ampliar a distribuigdo de seguros e

servigos, gerando valor para a sociedade, a organizagao e os individuos.

Visdo: Ser referéncia na distribuicdo de seguros e servigos, visando excelentes

resultados para seus clientes, colaboradores, parceiros e acionistas

Valores: Transparéncia: Ser ético e verdadeiro com nossos clientes, colaboradores
e parceiros, cumprir os acordos e compartilhar as mudancas por meio de uma

comunicacao clara, fiel e coerente;

Responsabilidade: Ser responsavel em honrar integralmente os compromissos

assumidos com nossos clientes, colaboradores e parceiros;
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Confianga: Confiar nas pessoas, nos processos e no direcionamento da empresa.
Nossos produtos e servigos transmitem credibilidade e geram confianga aos nossos
clientes

Respeito: Respeitar o individuo e o coletivo, as normas da empresa, as politicas e
regulamenta¢des do mercado segurador, a relagdo com clientes, colaboradores e

parceiros, buscando sempre o crescimento sustentavel.

Qual o publico alvo da empresa? O publico alvo é o varejo, aquelas pessoas que
recebem a indicacdo dos servigos, sem possuir uma massa de clientes sempre o

amigo do amigo, ou o conhecido de tal pessoa.

Qual o objetivo da empresa? O foco é mais direcionado a um contato pessoal, tendo
0 objetivo de crescimento, mas sempre com seu diferencial, que é o atendimento

pessoal com seu cliente.

Quais os beneficios e diferenciais oferecidos pela empresa? O atendimento € o
principal, independente de horario esta a pronto atendimento, indo até mesmo em
locais de acidentes para atender os clientes. Se o local do acidente estiver préximo,

mas sempre esta online para atender seus clientes!

A empresa é constituida por um proprietario ou possui socios? Possuia um sécio,
porém o socio acabou desfazendo a sociedade, e assim Sr. Alexandre colocou seu
filho como sdcio, e depois sua mae, porque uma corretora de seguros nao pode ser

empreendedor individual.

Quais os meios de comunicacdo utilizados pela empresa com seus funcionarios?

WhatsApp, e-mail e telefone.

Quais os meios de comunicagao utilizados pela empresa com seus clientes e
parceiros? WhatsApp € o principal meio de comunicacgao, e seu contato pessoal com

seus clientes e também o site.

Em meio a covid como vocé faz esse contato? Ainda mantém seus contatos

pessoalmente com quem deseja, mas maioria pelo WhatsApp.
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O mercado de corretoras na sua opinido esta em um bom momento ou nado? Ja
esteve melhor, porém se tornou muito pulverizado, pois possuem muitas
seguradoras e muitas corretoras, ou seja, o mercado esta bastante abastecido de

segu radoras e corretoras.

Quais as dificuldades que a empresa encontra relacionados a seus clientes,
parceiros e fornecedores? Agora na pandemia seria o contato com a seguradora e o
cliente, o contato é algo importante. Outro problema é que clientes contratam um
servico e de repente usam aquele servico em desacordo, exemplo usa um carro
para Uber, mas o seguro ndo cobre Uber. E também considera um problema, mas
menos importante, que alguns clientes sdo inadimplentes, mas n&o acha ser um
problema grande, € dentro do normal e quando um cliente ndo paga e acaba

sofrendo acidente a seguradora nao cobre.

Quais os servigos que a empresa presta? Seguro de carro, casa, vida, empresarial,

vida em grupo e transporte e o seguro de automoével é o cargo chefe.

A empresa possui meios de divulgagdo, como site, folders ou redes sociais? Possui

o site e o facebook.

Quais sao os feedbacks positivos que a empresa recebe de seus clientes? O maior
feedback, € q o pessoal elogia a situagéo de ir até o local do acidente, mesmo que
tenha suas despesas, mas acha importante fazer esse trabalho com o cliente,
atendendo todos os clientes com esse atendimento, claro se o cliente estiver
proximo do seu local ele ira até |a auxiliar, caso contrario, se comunica pelo telefone

mesmo. N&o fazendo como obrigac¢do e sim como seu diferencial mesmo.

Qual a carteira de clientes hoje? Possui 250 clientes, 1 cliente ndo significa uma
Police, 1 cliente pode ter por exemplo 3 policies ou mais, como por exemplo dois

carros e uma casa, € uma Police por patrimonio.

E quais os feedbacks negativos que recebe? Vai vencer um seguro por exemplo no
dia primeiro do préximo més e vocé liga no dia 28, ou seja, o cliente acaba ficando
descontente por nao ter sido avisado antes e nao conseguiu pesquisar outras
opgdes e as vezes n&o quer renovar e acaba renovando por ter sido pressionado

pela questao do vencimento.
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Qual forma de prospec¢ao novos clientes? Por indicagcdo de outros clientes, outras

opgdes sao os proprios grupos de amigos, onde ele faz a apresentagéo da empresa.

A empresa possui um pos venda, se sim como é feito? O pds venda passa a ser o
atendimento, 15 dias antes do vencimento liga para o cliente e avisar ele por

exemplo que esta a vencer o contrato e se o cliente gostaria de renovar.

a consultoria de seguros possui alguma sazonalidade? N&o tem nenhuma

sazonalidade.

Quantos funcionarios vocé tem e como é dividida a jornada de trabalho de cada
funcionario? Possui 1 funcionario interno e trés parceiros, o proprietario é
atendimento 24h, quando precisar ele esta a disposicdo, os parceiros nao € ele
quem controla a jornada e o funcionario interno ndo tem jornada de trabalho, atende

a demanda também por ser o filho do proprietario.

Quais os problemas que a empresa possui hoje? O problema maior € o principio da
entidade, ou seja, ele ndo consegue separar a pessoa fisica da pessoa juridica na
empresa, sente falta de estar um maior tempo na rua atras de possiveis clientes,
organizacado de sua papelada ele também vé que é um problema, mesmo que ele se
ache dessa maneira hoje, outro problema é que a empresa ndo possui um bom

marketing, ou seja, a apresentacao dela é toda feita pessoalmente ou via WhatsApp.

Qual a expectativa do Sr. Alexandre referente ao trabalho que sera efetuado sobre
sua companhia? Espera que com as dificuldades apresentadas, venhamos a dar

ideias para o crescimento de sua empresa em alguma area que tivermos foco.



APENDICE B - QUESTIONARIO QUANTITATIVO

Informagoes Gerais:

1. Género:

a.
b.
C.
d.

Feminino
Masculino
Nao Binario

Prefiro ndo dizer

2. Faixa etaria:

Até 17 anos
de 18 a 24 anos
de 25 a 35 anos

. de 36 a 50 anos

e.

mais de 51 anos

3. Escolaridade:

a.

Ensino fundamental incompleto

b. Ensino fundamental completo
c. Ensino médio incompleto

d.
e
f.

Ensino médio completo

. Ensino superior incompleto

Ensino superior completo
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4. Qual a sua renda familiar per capita (Renda média da familia dividindo o total

pela quantidade de pessoas que moram no mesmo lugar que vocé)?
a.
b. Mais de R$1908,00 até 2862,00
c. Mais R$2862,00 até R$5724,00
d.
e
f

g.

Ate 1908,00

Mais de R$5724,00 até a R$9540,00

. Mais de R$9540,00 até R$14.310,00
Mais de R$14.310,00 até R$23.850,00

Mais de R$23.850,00

5. Em que regido vocé mora?

a.
b.

C.

Regiao Bairro Novo
Regido Boa Vista

Regido Boqueirao
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d. Regido Cajuru
Regido CIC

Regido Matriz

0

Regiao Pinheirinho

= @

Regido Fazendinha Portédo

Regido Santa Felicidade

j- Regiao Tatuquara

k. Regido Metropolitana de Curitiba
[.  Outra regiao

Informagoes Especificas:

1. Vocé possui algum tipo de seguro?

A. Sim, eu tenho.
B. N&o, mas ja tive em algum momento
C. N&o, nunca tive

1.1 De acordo com a resposta da pergunta anterior, quais os tipos de seguro que

vocé possui/ou ja possuiu? (Se for mais de um, marque todos)

A. Automovel
B Vida

C. Casa

D Empresarial
E Outro

2. O que vocé prefere: Seguro proprio (por sua conta) ou falar com um(a) corretor(a)
de seguros?
a. Seguro proprio

b. Corretor(a) de seguros

3. Vocé sabe a diferenga entre seguro e corretora de seguros?
A. Sim
B. Nao

4. Quando se trata de uma corretora de seguros, o que vocé imagina?

A. Nao tenho conhecimento sobre qual é a prestacéo de servicos.
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B. Uma prestacéo de servigo que fara toda a negociacao de valores de seguros
por mim.
C. Uma prestacao de servigo que cuidara das negociagdes de valores de

seguros e de problemas com a seguradora.
D. Uma prestagao de servigo que cuida de tudo, desde a negociagédo de
valores de seguros, orientagdo e acompanhamento em casos de sinistro e/ou

duvidas referentes aos servicos.

5. Assinale quais fatores sdo mais relevantes em sua escolha por uma corretora de
seguros:

Preco

Atendimento personalizado

Agilidade em acionar o seguro

Rapidez em propostas de orgcamento

Indicagao/Avaliagao de outras pessoas

=~ 0 oo T

Qualidade dos servigos (no caso dos seguros)

Outros motivos

@

»

. Ja teve algum problema com alguma corretora de seguros?
sim

nao

7. Vocé leva em consideragao as redes sociais de uma empresa quando vai escolher

algum servigo?

a. sim
b. nao
C. indiferente

8. Vocé contrataria servicos de uma empresa que nao tenha avaliagdes nas redes

sociais?

a. sim

b. nao

C. indiferente

9. Para escolha de uma corretora de seguros, vocé acha que é importante que ela

esteja presente nas midias sociais?
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sim
b. nao
C. indiferente

10. Quando vocé vai contratar servigcos de alguma seguradora, vocé procura e/ou
contata por meio das redes sociais esses servigos?

a. sim

b. nao

C. as vezes



