Legismap Roncarati
DHOMO INS analisa IPSA de maio e aponta que renovacao de auto e moto exige estratégias diferentes

Anadlise conduzida pelo estrategista Genival de Souza e Silva mostra que os indicadores revelam diferencas na
légica de retencao de clientes e apontam a necessidade de estratégias especificas para cada carteira
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Imagem Magnific; Foto: Genival de Souza e Silva, estrategista e cofundador da DHOMO INS

A DHOMO INS, empresa especializada em educacdo estratégica para o mercado de seguros,
analisou os dados de maio do indice de Precos do Seguro de Automével e Moto (IPSA), desenvolvido
pela TEx em parceria com a Serasa Experian, e identificou comportamentos distintos entre as
renovacoes de seguros de automéveis e motocicletas. Na avaliacdo da empresa, as diferencas
observadas vao além da variacdo de precos e oferecem indicativos importantes sobre a forma
como as corretoras conduzem seus processos de retencao de clientes.

Os numeros mostram que, no seguro de automével, a renovacao realizada na prépria corretora
fechou maio em 3,9%, enquanto a renovacao vinda de outra corretora ficou em 3,1% e o seguro
novo em 5,9%. Quem permaneceu pagou mais do que quem trocou. A renovacgao interna saiu
25,8% mais cara do que a realizada por outra corretora. Jd no seguro de motocicleta ocorre o
inverso: a renovacao interna, em 6,9%, é a mais econdmica das trés, abaixo da renovacdo de outra
corretora, em 8,0%, e do seguro novo, em 9,6%.

Segundo Genival de Souza e Silva, estrategista e cofundador da DHOMO INS, é justamente nessa
diferenca que o indice deixa de ser apenas um indicador de precos e passa a revelar como cada
corretora conduz seus processos de renovacao. "Auto e moto se comportam em direcdes opostas
na renovacao, e a maioria das corretoras processa 0s dois na mesma esteira. Quando o processo é
Unico, o dado que o mercado oferece deixa de ser usado”, diz.

Para ele, a diferenca observada no seguro de automével ndao nasce da cotacao. "O multicdlculo ja
entrega as opc¢des. O que falta ndo é calculo, é consideracdao. Quando a corretora disputa o cliente
de outra, o time cota em mais seguradoras, testa combinacdes de cobertura e franquia e monta a
proposta mais competitiva que consegue. Na renovacdo de quem ja é da casa, esse esforco
raramente se repete. Renova-se na mesma seguradora, muitas vezes sem recotar, na confianca de
que a classe de bbénus e a relacdo jd garantem um bom preco."

A andlise também aponta uma mudanca no comportamento do consumidor. "O cliente que hoje
encontra condicdo melhor fecha direto. Ele ndo volta para avisar e dar a corretora a chance de
cobrir. Operar esperando essa segunda chance é uma retencao passiva que nao corresponde mais
ao que o mercado faz."

No seguro de motocicleta, a interpretacao é diferente. H4 menos seguradoras com apetite para
esse segmento, o que limita as possibilidades de quem busca conquistar clientes de outras
corretoras. Soma-se a isso o perfil dos segurados que migram entre empresas. "Quem permanece
na moto é a carteira mais antiga, com classe de bdnus consolidada e uso menos exposto. E esse
perfil que sustenta o indice mais baixo. O nimero de quem chega reflete outro perfil, ndo uma
cobranca maior de quem o recebe."

Para a DHOMO INS, os nimeros revelam uma questdo operacional importante. "Renovacao de auto
e renovacao de moto nao deveriam seguir o mesmo processo. No auto, recotar, comparar e
apresentar o resultado ao cliente gera retencao e justifica o tempo do time. Na moto, o perfil que
troca responde a preco, e dedicar a mesma presenca humana é uso ineficiente de um recurso que
é finito."

Segundo Genival, a discussao ndo é sobre atender menos, mas sobre distribuir melhor os esforcos
da equipe. Ha uma leitura mais ampla por tras desse cenario. Na avaliacdo da DHOMO INS, o preco
dos seguros de automéveis e motocicletas convergiu para um novo piso ao longo de 2025 e,
quando o preco deixa de ser o principal diferencial competitivo, passam a ganhar importancia os
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processos internos e a capacidade de interpretar corretamente os dados disponiveis. "A
transformacao do mercado nao é previsao para 2030. J& comecou. O feeling de sempre ja ndo da

conta do que mudou, e o IPSA é uma das evidéncias disso ao alcance de qualquer corretora,
atualizada todos os meses."

Para o estrategista, os nUmeros de maio provocam uma reflexao importante para as liderancas das
corretoras. "A pergunta que o indice devolve é simples: sua operacao estd lendo o que os dados
mostram para se diferenciar ou continua renovando tudo da mesma forma, independentemente do
que o préprio mercado esta sinalizando?"

Fonte: DHOMO INS/Ruco Assessoria e Comunicacao, em 06.07.2026.
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